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1. DEFINICIÓN DEL PROBLEMA 
 
1.1. Planteamiento Del Problema 
 
Uno de los grandes problemas con los tan versátiles plásticos, es el tiempo que tardan en 
ser degradados por el medio ambiente, “llega a tardar entre 150 y 500 años en 
desintegrarse” (Xalapa, 2016), este proceso de degradación depende de las condiciones 
ambientales en que la bolsa se encuentre para su proceso o tiempo de descomposición. 
 
La bolsa de plástico según Cuesta (2013), tiene una vida útil media de tan solo 20 minutos, 
desde que el consumidor adquiere un bien y lo transporta a su lugar de destino, estas no son 
correctamente recicladas ya que su peso ligero son arrastradas por el viento y agua, 
ocasionando contaminación en el mar, ríos, parques, montañas, entre otros. (Cuesta, 2013) 
 
Las bolsas plásticas constituyen un problema, ya que:  
 
Depositando en la tierra y en las aguas todos los elementos contaminantes que 
provienen del refinado del petróleo empleado en su fabricación, proceso en el que 
también se consumen grandes cantidades de energía, “ya que por cada unidad se 
emiten alrededor de cuatro gramos de CO2 en su elaboración, contribuyendo al 
efecto invernadero y al cambio climático”. (Xalapa, 2016) 
 
Actualmente en Colombia algunas empresas trasformadoras de bolsas plásticas utilizan en 
su formulación aditivo Oxo-biodegradable, el cual es una distracción para el cliente final; 
según la CGNAUTA Blog en su artículo Oxo-biodegradable: La amenaza de las bolsas 
biodegradables – Las promesas de Bimbo, donde menciona que “los materiales Oxo-
biodegradables, en realidad no son totalmente biodegradables, aunque si se degradan, la 
European Plastics Recyclers Association, alerta sobre los riesgos que conllevan el empleo 
de materiales que hacen pensar que son biodegradables, cuando en realidad al degradarse 
sueltan materiales altamente tóxicos, entre los cuales está el material plástico que se 
7 
 
descompone en micro partículas que contaminan durante cientos de años la tierra.” (Lenin, 
Cgnatuta Blog, 2009).  
 
Es por esta razón buscamos analizar las estrategias de comercialización de bolsas plásticas 
con sello verdes, que contribuyan a la disminución de gases de efecto invernadero, en los 
clientes ubicados en la ciudad de Bogotá D.C, y que generar una mayor participación en el 
marcado para la compañía plásticos M&K S.A.S.  
 
1.2. Formulación Del Problema  
 
¿Qué estrategias de comercialización deberá implementar la compañía Plásticos M&K 
S.A.S en el 2018 para fortalecer la comercialización de bolsas plásticas con sello verde e 




La sociedad colombiana actualmente se encuentra en un cambio por la resolución 0668 del 
28 de abril de 2016 del Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible sobre el consumo 
de bolsas platicas, ya que se está generando un grave impacto sobre el medio ambiente, es 
por esta razón que la compañía PLASTICOS M&K S.A.S* ve como una oportunidad el 
desarrollo de estrategias de comercialización de bolsas plásticas con sello verde utilizando 
en la fabricación resinas plásticas a bases de fuentes renovables que sean sostenible para la 
compañía. 
 
Esta investigación busca proponer estrategias para que la compañía Platicos M&K SAS* 
pueda comercializar bolsas plásticas con sello verde como una alternativa que le permita 




Esta investigación pretende afianzar los conocimientos y metodologías aprendidas de esta 
especialización en Gerencia de Mercadeo y Estrategia de Ventas, desarrollando un 
diagnóstico del mercado y de la compañía con el fin de plantear estrategias de 
comercialización de bolsas plásticas con sello verde el propósito que los colombianos usen 
bolsas plásticas amigables con el medio ambiente, y de esta forma ayudar a incrementar las 
ventas y la participación de la compañía en el mercado. 
 
3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 
 
3.1. Objetivo General  
 
 Formular un plan estratégico de comercialización de bolsas plásticas con sello 
verde para la empresa Plásticos M&K S.A.S*, que permita aumentar las ventas y 
participación del mercado en la cuidad de Bogota D.C para el año 2018.  
 
3.2. Objetivos Específicos  
 
 Realizar un diagnóstico interno y externo que permita establecer la posición 
estratégica de la compañía Plásticos M&K SAS* en el mercado. 
 
 Proporcionar una guía para la implementación, evaluación y control del plan 
estratégico de comercialización.  
 
 
 Formular estrategias de comercialización para la compañía Plásticos M&K SAS* 
del producto bolsas plásticas con sello verde y a su vez generar un plan de acción 
que permita alcanzar cada estrategia propuesta con el fin de incrementar las ventas 





 Evaluar financieramente del plan estratégico para comercializar bolsas plásticas con 




4. MARCO REFERENCIAL 
 
4.1. Antecedentes  
 
El Foro Económico Mundial estima que solo el 14 por ciento del plástico es reciclado, a 
pesar de que desde hace 40años se le puede dar ese manejo. Según estimaciones científicas, 
ya en el océano flotan cerca de 150 millones de toneladas de plástico y si la tendencia 
aumenta, para el 2050 el océano tendría más de este material que peces. (Pennington, 2016) 
 
El país no cuenta con cifras actualizadas del consumo de bolsas y la presión que imponen a 
los rellenos sanitarios y a los ecosistemas, una investigación del Fondo Mundial para la 
Naturaleza (WWF, por su sigla en inglés) concluye que un colombiano gasta por lo menos 
seis bolsas plásticas a la semana; es decir, 24 al mes y 288 al año. Así las cosas, si una 
persona vive hasta los 77 años gastaría 22.176 bolsas. (Alarcón, 2016) 
 
En Bogotá, por ejemplo, la Secretaría Distrital de Ambiente reportó un promedio de 
distribución de 491 millones de bolsas en 12 cadenas de grandes superficies y, según datos 
de Fenalco, de las más de 6.000 toneladas de residuos que llegan al relleno de Doña Juana, 
aproximadamente 840 toneladas son plásticos, entre las cuales se incluyen bolsas de 
plástico. (Monsalve, 2016) 
 
El país ha dado pasos para reducir el uso de las bolsas plásticas según el artículo “Así va la 
regulación de las bolsas plásticas en Colombia” publicado por la revista semana donde 
mencionan “La resolución 0668 del 28 de abril del 2016 prohibió la circulación de bolsas 
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que tengan un tamaño menor a 30x30 centímetros y exige que las que superen dicho 
tamaño tengan mayor resistencia para que puedan ser reutilizadas” (Lopez, 2016). También 
el Congreso está a punto de tomar una trascendental decisión que pondría a Colombia a la 
vanguardia, al menos en Latinoamérica, en la protección del medio ambiente. Se busca 
imponer un impuesto de 50 pesos a la comercialización de las bolsas plásticas, un valor que 
sería cargado a los fabricantes o los importadores. (Ciencia tegnologia y sociedad, 2017) 
 
La problemática de la contaminación de las bolsas plásticas inicia desde el proceso de 
producción de la materia prima para fabricar dichas bolsas:  
 
Como vimos la huella de carbono es un indicador de las emisiones de CO2 o dióxido 
de carbono, uno de los principales gases de efecto invernadero que por la acción 
humana ha aumentado desmedidamente, y provoca lo que se conoce como el 
Calentamiento Global. La huella de carbono cuantifica la cantidad de CO2 liberado a 
la atmósfera en toda la cadena de producción de un producto dado, por ejemplo el 
plástico.  
 
Según el interesante libro de Bill Bryson, How bad are bananas?, por cada 
kilogramo de plástico que se fabrica, se librean 3,5 kilogramos de CO2 a la 
atmósfera. No es bueno ni el que dicen que es biodegradable, ni el que se dice 
compostable, porque no sirven para ser reciclados, y siguen siendo contaminantes y 
tardando mucho en degradarse. (Cagliani, 2011) 
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4.2. Casos Emblemáticos 
Estados Unidos, la mayoría de países europeos y casi 20 de África son algunas de las 
naciones que han regulado el uso de la bolsa plástica, de acuerdo con la agencia de noticias 
EFE. En el Viejo Continente, por ejemplo, la Comisión Europea ordenó a los países de la 
unión disminuir este elemento en un 50 por ciento hasta el 2017, y en un 80 por ciento 
hasta el 2019. De otro lado, en el estado de California (Estados Unidos), el año pasado se 
firmó la primera ley estatal contra el uso de bolsas en los supermercados, tiendas y 
farmacias, para reducir la contaminación ambiental. La legislación permite que los 
comerciantes cobren 10 centavos a los clientes que deseen utilizar una bolsa de plástico o 
de papel, con la salvedad de que esta pueda usarse varias veces. (Pennington, 2016) 
 
Irlanda es considerado el país pionero, desde el año 2002 autoridades irlandesas 
implementaron el PlasTax, un impuesto del 20 % sobre las compras, que se aplica a 
los usuarios de bolsas plásticas. Una nota del portal La Reserva, que recogió las 
mejores experiencias en este aspecto, señala que con la medida el consumo de bolsas 
cayó el 90 % y que el dinero recaudado fue destinado a programas de medio 
ambiente. En la lista también está Escocia que en 2006 adoptó un impuesto similar al 
irlandés. En Inglaterra el uso de este material se desplomó a tal punto que el uso bajó 
el 85 %, lo anterior, después del cobro de un impuesto. Otro de los países que avanza 
en la toma de decisiones es Taiwán. En ese país asiático eran distribuidas 16 millones 
de bolsas plásticas por día. El Gobierno prohibió la entrega a los clientes de forma 
gratuita. (Gomez, 2017) 
 
Los italianos eran los habitantes que más usaban bolsas en Europa. Se calcula que 
hasta diciembre del 2011, cuando fue prohibido el uso, cada uno utilizaba cada año 
un promedio de cuatrocientas bolsas de plástico. Los expertos señalan que el primer 
país en avanzar en este tipo de medidas fue Bangladesh que las prohibió después de 
que se descubrieron que estas taponaron las alcantarillas locales durante un periodo 
de inundaciones. (Gomez, 2017) 
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La crisis ecológica que padece el planeta Tierra se debe a la aparición de un sistema 
de producción y comercialización basada en el consumo de recursos naturales, a la 
generación de residuos y uso de contaminantes que repercuten enormemente en el 
medio ambiente, así como en su ciclo natural de auto regenerarse.  
 
Cuando se trata de buscar responsabilidades acerca de esta situación, todas las 
miradas apuntan hacia las empresas en general, y hacia la publicidad desmedida y 
engañosa en particular. El marketing, como el elemento más visible de la empresa, se 
convierte en el foco de atención de las críticas por cuanto a que su finalidad 
primordial es vender gran cantidad de productos, en definitiva, promover el consumo 
de dichos productos. 
 
El mercadeo es una forma de pensar, un enfoque, una orientación, un 
punto de vista, un concepto, una filosofía. El marketing tiene un enfoque científico, 
porque se basa en el método científico de estudio, tiene un proceso y, por lo tanto, 
diferentes actividades que se llevan a cabo para obtener objetivos y metas 
orientadas a una causa: la satisfacción del mercado. (Díaz Villegas, Marketing 
Ecologico: Propuestas para mejorar., 2013). 
 
Con el hallazgo de los antecedentes anteriormente mencionados y el cambio que se están 
dado a nivel mundial para reducir el efecto invernadero, se busca generar cambios en el 
consumo y uso de las bolsas plásticas en Bogotá, Plásticos M&K S.A.S* busca 
comercializar un nuevo producto bolsas plásticas con sello verde a base de fuentes 
renovables que disminuyan emisión de CO2 y por esta razón nos planteamos los siguientes 
interrogantes: ¿Es viable que una empresa comercialice bolsas con sello verde que 
mitiguen el impacto ambiental producido por el uso indiscriminado de las bolsas 
tradicionales?, ¿Qué alternativas existen para reemplazar las bolsas de plástico 
tradicionales?, ¿Cuál es la posición del gobierno colombiano y bogotano respecto a la 
tendencia mundial de reducir el consumo de bolsas plásticas?. 
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5. MARCO TEORICO 
 
5.1. Plan estratégico 
 
La Planificación Estratégica es una herramienta utilizada por las empresas como guía 
para saber que lograr y como lograrlo, lo que se traduce a objetivos y estrategias. La 
Planificación Estratégica busca dedicarse a los objetivos factibles de lograr y al área 
que le permita competir con las oportunidades y amenazas de la empresa. Asimismo 
es el plan que integra las principales metas y políticas de una organización y, a la vez, 




5.2. Matriz de análisis PEST 
 
El análisis PEST es una herramienta de gran utilidad para comprender el crecimiento 
o declive de un mercado, y en consecuencia, la posición, potencial y dirección de un 
negocio. Es una herramienta de medición de negocios. PEST está compuesto por las 
iniciales de factores Políticos, Económicos, Sociales y Tecnológicos, utilizados para 
evaluar el mercado en el que se encuentra un negocio o unidad. 
 
El PEST funciona como un marco para analizar una situación, y como el análisis 
DOFA, es de utilidad para revisar la estrategia, posición, dirección de la empresa, 
propuesta de marketing o idea. Completar un análisis PEST es sencillo, y 
conveniente para la discusión en un taller, una reunión de tormenta de ideas e incluso 
como ejercicio para juegos de construcción de equipos. 
 
Los factores analizados en PEST son esencialmente externos; es 
recomendable efectuar dicho análisis antes del análisis DOFA, el cual está basado en 
factores internos (Fortalezas y debilidades) y externos (oportunidades y amenazas). 
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El PEST mide el mercado, el DOFA mide una unidad de negocio, propuesta o idea. 
(Chapman, 2004) 
 
5.3. Matriz ANSOFF 
 
La Matriz de Ansoff, también denominada matriz producto-mercado, es una de las 
principales herramientas de estrategia empresarial y de marketing estratégico. Fue creada 
por el estratega Igor Ansoff en el año 1957, es la herramienta perfecta para determinar la 
dirección estratégica de crecimiento de una empresa, esto con el fin de tener información 
de cuál es la mejor opción a seguir. 
El principal objetivo de la Matriz de Ansoff, es ayudar en la toma de decisiones sobre la 
expansión y el crecimiento estratégico de una empresa. Los tres primeros cuadrantes de la 
matriz (penetración de mercados, desarrollo de nuevos mercados y desarrollo de nuevos 
productos) corresponden a estrategias de crecimiento, mientras que el último cuadrante 
marca una estrategia de diversificación. Dependiendo del statu quo de cada empresa en el 
momento del análisis, la matriz permite escoger la opción estratégica que entraña un menor 
riesgo para su crecimiento. La matriz recomienda el siguiente orden de elección de la 
estrategia a implementar: en primer lugar la penetración de mercados, en segundo lugar el 
desarrollo de nuevos mercados, en tercer lugar el desarrollo de nuevos productos y en 
cuarto lugar la diversificación. Como se puede apreciar en la aplicación de la Matriz de 
Ansoff, toda empresa debe agotar todas las opciones de expansión antes de abordar una 
estrategia de diversificación. (Espinosa, http://robertoespinosa.es/2015/05/31/matriz-de-
ansoff-estrategias-crecimiento/, 2015|) 
 
5.4. Análisis DOFA 
 
El análisis FODA consiste en realizar una evaluación de los factores que en su 
conjunto diagnostican la situación interna de una organización, así como su 
evaluación externa; que ayudan a la empresa a conocer que puede mejorar 
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internamente y le permite conocer a que sea enfrentar o se enfrentara con la 
competencia. También es una herramienta que puede considerarse sencilla y permite 
obtener una perspectiva general de la situación estratégica de una organización 
determinada. El análisis FODA estima el hecho que una estrategia tiene que lograr un 
equilibrio o ajuste entre la capacidad interna de la organización y su situación de 
carácter externo; es decir, que primero tiene que conocer sus herramientas y sus 
necesidades para diseñar las estrategias con las que se enfrentara a la competencia. 
(Cruz López, Pineda, Javier, & Portillo Quintanilla, 2012) 
 
5.5. Matriz Interna Y Externa  
 
La MIE se divide en tres regiones principales que poseen implicaciones estratégicas 
diferentes. En primer lugar, la recomendación para las divisiones que se encuentran en los 
cuadrantes I, II o IV es crecer y construir. Las estrategias intensivas (penetración en el 
mercado, desarrollo de mercados y desarrollo de productos) o las estrategias de integración 
(integración hacia atrás, integración hacia delante e integración horizontal) son las más 
adecuadas para estas divisiones. En segundo lugar, las divisiones que se ubican en los 
cuadrantes III, V o VII se dirigen mejor por medio de estrategias de conservar y mantener; 
la penetración en el mercado y el desarrollo de productos son dos estrategias que se 
emplean con frecuencia en estos tipos de divisiones. En tercer lugar, una recomendación 
común para las divisiones que se localizan en los cuadrantes VI, VIII o IX es cosechar o 
enajenar. 
 
5.6. Análisis De Las Fuerzas Competitivas De Porter  
 
El ambiente competitivo en el que operan las empresas depende en gran medida del tipo de 
industria en la que se encuentra, es importante conocer las características de la industria 
que determinan las fortalezas y debilidades de la competencia, para crear estrategias 
defensivas ante las fuerzas competitivas, o para influir en ellas. A través del análisis de 
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dichas fuerzas se brinda información para determinar la relación que tiene la empresa con 
sus competidores, y remarca fortalezas o debilidades críticas de la empresa, el 
posicionamiento que actualmente tiene en la industria, clarifica áreas en las cuales deben 
realizarse cambios estratégicos y también muestra áreas en las que las tendencias de la 
industria pueden significar amenazas u oportunidades, para obtener esta información es 
necesario analizar a profundidad cada una de las fuerzas competitivas, las cuales son: 
Amenazas de nuevos competidores, poder de negociación de compradores, poder de 
negociación de proveedores, amenazas de productos sustitutos y la rivalidad entre los 
competidores existentes de la industria. 
 
5.7. Matriz perfil competitivo: 
 
Esta matriz permite identificar factores decisivos de éxito. Se debe asignar ponderación a 
cada factor indicando su importancia. Varía de 0.0 (sin importancias) a 1.0 (muy 
importante). Asignar a cada competidor la debilidad o fortaleza de esta firma en cada 
factor, basándose en información objetiva, donde: 
 
 Debilidad grave 
 Debilidad menor 
 Fortaleza menor 
 Fortaleza importante 
 
La ponderación aplicada a cada factor clave de éxito debe multiplicarse 
por la clasificación correspondiente a cada competidor para determinar un resultado 
ponderado para cada empresa.  
 
Suma la columna de resultados ponderados para cada 
competidor, este total revela la fortaleza total de la empresa en comparación con la de 
sus competidores, el total ponderado más alto indicará el competidor más 
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amenazante, mientras el menor revela el más débil, los totales ponderados varían de 
1.0 a 4.0. (Cano Martinez, 2012) 
 
5.8. Planificación Estratégica  
 
La Planificación Estratégica es una herramienta utilizada por las empresas como guía 
para saber que lograr y como lograrlo, lo que se traduce a objetivos y estrategias. La 
Planificación Estratégica busca dedicarse a los objetivos factibles de lograr y al área 
que le permita competir con las oportunidades y amenazas de la empresa. Asimismo 
es el plan que integra las principales metas y políticas de una organización y, a la vez, 
establece la secuencia coherente de las acciones a realizar. (Mintzberg, El Proceso 
Estratégico, Conceptos, Contextos y Casos, 1997) 
 
5.9. Comercialización  
 
Según Kotler y Armstrong la Comercialización se define como “la introducción del 
producto nuevo en el mercado”, la cual está encaminada a descubrir y estudiar las 
necesidades de los consumidores, con el objeto de hacerles llegar un producto o 
servicio que les satisfaga al mínimo costo para obtener utilidades. (Kotler & 
Armstrong, Fundamentos de Marketing, 1998). 
 
5.10. Plan Estratégico:   
 
Un plan estratégico de comercialización define el proceso de desarrollar y mantener 
un equilibrio entre las metas y capacidades de la organización y sus cambiantes 
oportunidades de mercadotecnia en las cuales podrá sobrevivir siempre y cuando esté 
preparada para aprovechar estos cambios. Dicho plan desarrolla la misión clara de la 
compañía, los objetivos de que guiaran a la empresa al cumplimiento de las metas y a 
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la formación de una cartera de negocios sólida con ayuda de las estrategias 




“La estrategia se define como la determinación de los objetivos básicos a largo plazo de 
una empresa y la adopción de los cursos de acción y asignación de los recursos necesarios 
para alcanzarlos” (Harold & Weihrich, 1995). 
 
Las tres estrategias genéricas planteadas por Michael Porter son: liderazgo global en 
costos, diferenciación y enfoque o concentración, a través de ellas una empresa puede 
hacer frente a las cinco fuerzas que moldean la competencia en un sector y conseguir una 
ventaja competitiva sostenible que le permita superar a los competidores actuales. 
 
A continuación una breve revisión bibliográfica para ampliar el concepto de cada una de 
las tres estrategias genéricas. 
 
5.12. Estrategias Genéricas 
 
 Liderazgo global en costos: Esta estrategia requiere un conocimiento detallado y 
profundo de las actividades de la cadena de valor para identificar aquellas en las 
cuales se pueden alcanzar ventajas en costos. El análisis de las actividades en la 
cadena de valor se realiza desde el punto de vista de los impulsores de costos. El 
principal motor en la estrategia de liderazgo de costos es la curva de experiencia, 
según la cual el costo unitario de producción disminuye con el número acumulado de 
unidades producidas. Esta ventaja se considera de carácter sostenible, puesto que no 
es fácil de imitar por los seguidores mientras no cambie la tecnología de producción. 




 Diferenciación: Implica que la unidad de negocios ofrece algo único, inigualado por 
sus competidores, y que es valorado por sus compradores más allá del hecho de 
ofrecer simplemente un precio inferior. Es necesario comprender la fuente potencial 
central de diferenciación que surge de las actividades de la cadena de valor y el 
despliegue de la pericia necesaria para que dichas potencialidades se hagan realidad. 
La diferenciación exige la creación de algo que sea percibido como único en toda la 
industria. Los enfoques respecto de la diferenciación pueden adquirir muchas formas: 
diseño o imagen de marca, tecnología, características, servicio al cliente, red de 
corredores u otras dimensiones. (Hax & Majluf, 2004) 
 
 Enfoque o concentración (segmentación o especialización): La estrategia de 
concentración, (tanto la basada en costes como en diferenciación) se caracteriza por 
la elección previa de un segmento, mercado local, fase del proceso productivo, etc. 
Y por ajustar una estrategia óptima que responda a las necesidades específicas de 
los clientes escogidos. Se trata, en consecuencia, no de ser los mejores (en coste o 
en diferenciación) del mercado, pero sí de ser los mejores en el segmento escogido. 
La concentración puede apoyarse en la existencia de tipologías distintas de 
compradores (con estrategias de compra distintas), en la existencia de canales de 
distribución distintos (venta directa, por minoristas, por representantes, por correo, 
etc.) y en la posibilidad de ofrecer variedades distintas de productos (tamaño, 
calidad, precio, prestaciones, etc.). (Larrea, 1991) 
 
 
5.13. Estrategia Competitiva: 
 
Una vez definida la estrategia genérica competitiva de la empresa es necesario tener 
en cuenta las estrategias de la competencia, los cambios del ciclo de vida del 
producto y las oportunidades y amenazas globales del mercado con el objetivo de 




En una misma industria habrán empresas que difieran en sus objetivos y recursos 
con los que cuentan y, por lo tanto, también sus estrategias. Algunas empresas 
tendrán más recursos que otras, unas serán grandes otras pequeñas, algunas 
perseguirán el liderazgo y otras imitar a los líderes. En ese contexto, las empresas 
pueden adoptar diferentes posiciones competitivas. (Kotler, Dirección de Marketing,, 
2006) 
 
Las estrategias deberán de adaptarse a la situación de la industria, las diferentes 
posiciones competitivas y al papel que la empresa juega en el mercado, ya sea, líder, 
retador, imitador o especialista en nichos. (Kotler, Dirección de Marketing, 2006 ) 
 
5.14. Estrategia de crecimiento  
 
Las  empresas  desean  estar  en  constante  crecimiento  y  desarrollar  su  mercado  cada  
vez más,  para ello, deben  identificar oportunidades de crecimiento,  ya sea oportunidades 
para alcanzar el  crecimiento dentro de los propios negocios, adquirir o construir negocios 
que se relacionen con los actuales de la empresa, o añadir nuevos negocios que no se 
relacionen con los actuales de la compañía. Estas estrategias se pueden clasificar de tres 
maneras: 
 
 Crecimiento intensivo 
 Crecimiento integrado  
 Crecimiento diversificado  
 




Además de definir las estrategias competitivas y de crecimiento, es necesario determinar 
las oportunidades estratégicas de comercialización y determinar la mezcla comercial 
adecuada para la creación de un plan de comercialización efectivo. 
El marketing mix o mezcla comercial “es el conjunto de herramientas de marketing que 
utilizan las empresas para conseguir sus objetivos comerciales en relación con un público 
objetivo.” (Kotler, Dirección de Marketing, 2006 ) Dentro de estas herramientas se 
encuentra el producto, precio, plaza y promoción las cuales deben determinarse para tomar 
decisiones en relación a los consumidores finales del mercado objetivo y los canales de 
distribución. 
 
5.16. Presupuesto del plan de comercialización  
 
El presupuesto es un instrumento en el cual se determinan los costos y gastos relacionados 
con los diferentes elementos del plan de comercialización, estableciendo prioridades que 
vayan orientadas al cumplimiento de los objetivos, guiados por las estrategias. Así mismo 
se hacen estimaciones de los ingresos para determinados períodos de tiempo requeridos 
para para lograr n nivel de ingresos aceptable, basados en las metas, políticas y objetivos de  
Marketing de la organización.  
 
Los presupuestos son un elemento esencial para la realización de un plan de 
comercialización ya que permitirá llevar un mejor control de las actividades y facilitará la 
evaluación de las mismas. 
 
6. MARCO CONCEPTUAL 
 




Bolsas fabricadas con materiales que permiten la transformación, principalmente en 
materia orgánica, agua y dióxido de carbono, del total del material en el que están 
fabricadas,  por la acción de microorganismos tales como las bacterias, hongos y algas, en 
un plazo máximo de seis (6) meces, que faciliten el desarrollo del proceso de estabilización 
de la materia orgánica, en conjunto con otros residuos biodegradables. (Ministerio de 
Ambiente y Desarrollo Sostenible, 2016) 
 
6.2. Efecto Invernadero:  
 
El efecto invernadero es un fenómeno por el cual ciertos gases retienen parte de la energía 
emitida por el suelo tras haber sido calentado por la radiación solar. Se produce, por lo 
tanto, un efecto de calentamiento similar al que ocurre en un invernadero, con una 
elevación de la temperatura. Aunque el efecto invernadero se produce por la acción de 
varios componentes de la atmósfera planetaria, el proceso de calentamiento ha sido 
acentuado en las últimas décadas por la acción del hombre, con la emisión de dióxido de 
carbono, metano y otros gases. (Pérez Porto & María, 2009). 
 
6.3. Dióxido De Carbono (CO2):  
 
El dióxido de carbono es uno de los gases traza más comunes e importantes en el sistema 
atmósfera-océano-Tierra, es el más importante GEI asociado a actividades humanas y el 
segundo gas más importante en el calentamiento global después del vapor de agua. Este gas 
tiene fuentes antropogénicas y naturales. Dentro del ciclo natural del carbono, el CO2 juega 
un rol principal en un gran número de procesos biológicos. En relación a las actividades 
humanas el CO2 se emite principalmente, por el consumo de combustibles fósiles (carbón, 
petróleo y sus derivados y gas natural) y leña para generar energía, por la tala y quema de 
bosques. (Benavides Ballesteros & León Aristizabal, 2007) 
 




El Polietileno es un polímero sintético termoplástico que se obtiene por polimerización del 
etileno. Es un material parcialmente cristalino y parcialmente amorfo, de color blanquecino 
y translucido. Los diversos tipos de Polietileno que se encuentran en el mercado son el 
resultado de las diferentes condiciones de operación, llevadas a cabo en la reacción de 
polimerización. (Girón, 2005) 
 
6.5. Sello Verde o Eco-sello:  
 
Es un medio visual que permite orientar a los consumidores al interior de una sociedad, 
buscando que éstos prefieran productos o servicios que afecten en menor grado el medio 
ambiente, en comparación con productos o servicios similares.  
 
Se trata de un conjunto de símbolos registrados y reconocidos que usualmente certifican 
ante la sociedad, que el producto cumple con una serie de requisitos y normas establecidas 
con miras a proteger el ambiente de una comunidad. Aquí se involucran los procesos por 
parte de los productores, los comercializadores y los consumidores. (M & Velásquez Sáez, 
Sello verde o Ecosello , 2007) 
 
6.6. Proceso Oxo-biodegradable:  
 
¿En qué consiste el proceso Oxo-Biodegradable? Se trata esencialmente de un material que 
eleva la descompensación a través de múltiples etapas usando aditivos químicos, con los 
que se inicia la degradación. La primera etapa de dicha degradación puede iniciarse por los 
rayos ultravioleta de la radiación solar. La segunda etapa, mediante la tensión mecánica, 
degradándose por oxidación. (Valdivia, 2013) 
 




Philip Kotler, en su libro Dirección de Mercadotecnia afirma que el concepto de 
intercambio conduce al concepto de mercado, “un mercado está formado por todos los 
clientes potenciales que comparten una necesidad o deseo específico y que podrían estar 
dispuestos a participar en un intercambio que satisfaga esa necesidad o deseo”. (Kotler, 
1998) Así, el tamaño del mercado, a criterio de Kotler, depende de que el número de 
personas que manifiesten la necesidad, tengan los recursos que interesan a otros y estén 
dispuestas a ofrecerlos en intercambio por lo que ellos desean. “El mercado está 
conformado por personas u organizaciones a quienes son dirigidos los programas de 
marketing y quienes desempeñarán el papel de aceptar o rechazar la oferta.” (Stanton, 
Etzel, & Walker, 2000). Es decir, mercado es el grupo de personas, compradores 
potenciales, a las que la organización dirige sus esfuerzos de marketing, para incentivar el 
intercambio de bienes y servicios, asimismo satisfacer las necesidades de los clientes y 
conocer los gustos y preferencias de los clientes y lograr sus metas. 
 
6.8. Mercado Meta: 
 
El mercado meta es el grupo al cual la empresa ofrecerá sus productos y esfuerzos de 
mercadotecnia, dirigiéndose a los consumidores con las mismas características gustos y 
preferencias, generando estrategias enfocadas a al mismo tipo de consumidores.  
 
La American Marketing Asociation, define al mercado objetivo o mercado meta, como “el 
segmento particular de una población total en el que el detallista enfoca su práctica de 
comercialización para  satisfacer ese sub-mercado, con la finalidad de lograr una 
determinada utilidad”. (Thompson, 2006) 
 
7. MARCO LEGAL 
 




“Artículo 1. Objeto y ámbito de aplicación. Establecer a cargo de los distribuidores 
de bolsas plásticas a que se refiere esta norma, la obligación de formular, 
implementar y mantener actualizado un Programa de Uso Racional de Bolsas 
Plásticas, distribuidas en los puntos de pago en todo el territorio nacional.” 
(Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible, 2016) 
 
7.2. Resolución 829 de 2011 Por la cual se establece el programa de racionalización, 
reutilización y reciclaje de bolsas en el Distrito Capital 
 
En ejercicio de sus facultades legales, en especial las conferidas por la Ley 99 de 
1993, el Acuerdo 257 de 2006, Acuerdo 389 de agosto 5 de 2009, el Decreto 109 de 
2009, modificado por el Decreto 175 de 2009, y 
 
Considerando: Que la Constitución Política de Colombia, en su Artículo 79 
consagra el derecho a gozar de un ambiente sano, y establece que es deber del Estado 
proteger la diversidad e integridad del ambiente, conservar las áreas de especial 
importancia ecológica y fomentar la educación para el logro de estos fines. 
 
Que la obligación que el artículo 80 ibídem le asigna al Estado, 
comprende elementos como la planificación y control de los recursos naturales, 
estableciendo que para el manejo, uso y aprovechamiento de los recursos naturales se 
asegure el desarrollo sostenible, conservación, restauración y sustitución, en tanto 
que su función de intervención, inspección y prevención, se encamina a precaver el 
deterioro ambiental. 
 
Que el artículo 65 de la Ley 99 de 1993 determina que es 
competencia de los municipios, dictar con sujeción a las disposiciones legales 
reglamentarias superiores, las normas necesarias para el control, la preservación y la 




Que el inciso segundo del artículo 107 de la Ley 99 de 1993 
prescribió que las normas ambientales son de orden público y no podrán ser objeto de 
transacción o de renuncia a su aplicación por las autoridades o por los particulares. 
Los recursos naturales son patrimonio colectivo y, por tanto, su preservación y 
conservación es de primordial interés para toda la comunidad, de conformidad con lo 
dispuesto en el artículo 55 del Acuerdo Distrital 79 de 2003. (Ministerio de Ambiente 
y Desarrollo Sostenible, 2016) 
 
7.3. Sello Ambiental Colombiano 
 
El hoy Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible, en el marco del Plan 
Nacional Estratégico de Mercados Verdes, cuyo objetivo fue consolidar la 
producción de bienes ambientalmente sostenibles e incrementar la oferta de servicios 
ecológicos competitivos en los mercados nacionales e internacionales, creó el Sello 
Ambiental Colombiano – SAC y reglamentó su uso mediante la Resolución 1555 de 
2005 expedida conjuntamente con el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo. 
 
Esta etiqueta ecológica consiste en un distintivo o sello que se obtiene de forma 
voluntaria, otorgado por una institución independiente denominada “organismo de 
certificación” (debidamente acreditada por el Organismo Nacional de Acreditación –
ONAC y autorizado por la Autoridad de Licencias Ambientales- ANLA) y que puede 
portar un bien o un servicio que cumpla con unos requisitos preestablecidos para su 
categoría. (Ministerio de Ambiente y Desarrollo, 2005) 
 
8. DISEÑO METODOLÓGICO 
 
El diseño metodológico que se empleara es de tipo no experimental, trasversales y se 
realizara una investigación mixta cualitativa y cuantitativa agregando técnicas para recabar 
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información como encuestas y entrevistas que resultan compatibles con este tipo de 
investigación, exploratoria y descriptiva que reseña las características principales de la 
problemática objetivo, busca determinar las herramientas necesarias para la 
comercialización de bolsas plásticas elaboradas con materiales no renovables y además 
altamente contaminantes.  
  
También es una investigación documental porque busca analizar la información existente 
sobre la contaminación producida por el uso de bolsas plásticas comunes y estudiar 




Deductivo-inductivo, en primer lugar se deduce o inferir de algo observado a partir de una 
ley general, y por ultimo trata de generalizar conclusiones de carácter universal a partir de 
la observación de casos particulares, el objetivo es concluir con el diseño de un plan 
estratégico de comercialización para las bolsas plásticas con sello verde en Bogota D.C 
para el año 2018, buscando aumentar la participación en el mercado.  
Para el desarrollo de este trabajo se empleó un diseño de investigación mixto (cualitativo y 
cuantitativo) agregando técnicas para recabar información como encuestas y entrevistas 
que resultan compatibles con este tipo de investigación. 
 
 Identificar la problemática a partir de la necesidad de investigar las nuevas formas de 
consumo de bolsas reutilizables como consecuencia del daño medioambiental 
ocasionado por el uso indiscriminado de bolsas plásticas. 
 
 Realizar búsqueda bibliográfica de tipo exploratorio, que pretendía encontrar 





 Buscar lecturas y análisis de fuentes bibliográficas, journals y libros sugeridos por 
expertos en Estrategias de comercialización. 
 
 
  Construir un marco teórico y conceptual para diseñar un plan de comercialización de  
bolsas plásticas con sello verde. 
 
 
 Generar posibles estrategias enfocadas en la comercialización de Bolsas plásticas con 
sello verde a partir del diagnóstico de la compañía. 
 
 
 Evaluar financieramente la propuesta del plan de comercialización de las bolsas 
plásticas con sello verde. 
 
 
 Conclusiones y Recomendaciones  
 
 
8.2. Fuentes De Información 
 
Fuentes primarias: Herramientas de diagnóstico como PEST, Fuerzas de Porter, matriz 
Ansoff, DOFA, y análisis del mercado con encuestas a los clientes Pareto con el fin de 
conocer el mercado y la intención de compra de un producto innovador.  
Fuentes secundarias: Se analizara la competencia, información y datos recolectados a 
través de  internet, las resoluciones actuales expedidas por el ministerio de ambiente que 
regulan el mercado de bolsas plásticas. 
A través de uso de estas fuentes de información, se diseñara un plan estratégico para la 
comercialización de bolsas plásticas con sello verde para la compañía PLASTICOS M&K 
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S.A.S* en la ciudad de Bogota D.C para el año 2018, con el fin de aumentar la 
participación y ventas de la compañía en el mercado.  
 
8.3. Resultados Esperados 
 
Mediante el planteamiento de estas estrategias de comercialización de bolsas plásticas con 
sello verde, la compañía Plásticos M&K S.A.S* espera aumentar la ventas y participación 
del mercado en un 15% en la cuidad de Bogota D.C. para el año 2018. 
 
9. CONCEPTO DE NEGOCIO 
 
Como se ha evidenciado en los apartes de este documento que se desarrollara para la 
compañía Plásticos M&K S.A.S* se puede concluir que los materiales plásticos a base de 
derivaros del petróleo y materiales sintéticos representan una amenaza ecológica al no ser 
degradables, y generar una altas emisiones de gases, derivando el problema del efecto 
invernadero el que cada día deteriora la capa de ozono y el medio ambiente, y por el cual él 
ministerio de ambiente y desarrollo sostenible en Colombia ha creado la resolución 0668 
de 2016 que regula el uso de bolsas plásticas en Colombia, desincentivando el consumo de 
bolsas plásticas, por lo cual la industria del plástico tiene una oportunidad de crear 
productos diferenciadores que sean más amigables con el medio ambiente, llevando a 
mantenerse en el mercado.  
 
Debido a esto se toma la decisión de comercializar una bolsa plástica con sello verde 
usando un porcentaje en su formulación de resinas plásticas a base de fuentes renovables 
que cumpla con todas las condiciones exigidas por el mercado, el medio ambiente, las leyes 
emergentes, y que garantice que el producto cumpla con las características técnicas y de 




9.1. La Empresa  
 
Nombre de la empresa: Plásticos M&K S.A.S* 
 
Compañía colombiana con 10 años de trayectoria en el mercado, su objeto social principal 
es la fabricación de empaques flexibles impresos y sin impresión, convencionales, en todos 
los tamaños, calibres y colores. 
 
9.2. Equipo de Trabajo  
 
Cindy Katherine Ariza Quintero: Ingeniero Química, Universidad Industrial de 
Santander – UIS   
 
Marcela Roció Ávila Ramírez: Administradora de Empresas, Universidad Militar Nueva 
Granada 
 
9.3. Misión Empresarial 
 
Elaborar empaques flexibles para la industria, el comercio y demás sectores productivos, 
aplicando tecnología de vanguardia, destacándonos en el sector como la mejor opción para 
nuestros clientes. Contamos con excelentes equipos y con un grupo humano calificado, 
fundamentado en principios y valores éticos, que nos permite ofrecer un servicio 
personalizado con amabilidad y eficiencia. 
 
9.4. Visión Empresarial 
 
Posicionarnos como una de las mejores empresas de plásticos de Colombia, a través de 
nuestro compromiso con el mejoramiento continuo de los procesos y la adquisición de 





Seremos también un agente motivador del cambio en la sociedad creando conciencia de la 
conservación y preservación del medio ambiente a través del uso eficiente de los recursos 
naturales y el uso de materias primas plásticas innovadoras. 
 
9.5. Principios Empresariales 
 
 Responsabilidad Ambiental: Se reconoce porque sus productos buscan integrarse 
con el medio ambiente generando un mínimo impacto, busca también la 
conservación de los recursos no renovables a través del uso de materias primas 
renovables y de alta calidad.  
 
 Calidad: Garantiza a sus clientes que todos sus productos cuentan con estándares 
de calidad que garantizan la durabilidad y resistencia de sus productos a la hora de 
ser usados.  
 
 Cumplimiento: Tiene como principal objetivo el cumplirle a sus clientes con sus 
solicitudes en el menor tiempo posible y bajo los estándares requeridos para una 
óptima prestación del servicio.  
 
 Estabilidad Laboral: Garantiza a sus colaboradores una estabilidad laboral no 
como empleado sino siendo parte de una familia, apoyando procesos de 
capacitación, liderazgo y crecimiento al interior de la compañía buscando siempre 
una rotación de personal igual a 0.  
 
 Ética: Cumple con las normas legales y morales para el desarrollo de sus 
actividades, además de esto da valor agregado a sus productos mediante la meta de 





9.6. Generalidades  
 
 
Tabla 1 Elaborada por los autores 
 
9.7. Descripción Del Producto 
 
El producto a comercializar en la compañía PLASTICOS M&K S.A.S*, es una bolsa 
plástica con sello verde para los clientes que tienen el programa de reducción de los 
impactos ambientales, lo que se empareja al creciente interés de consumistas con 
soluciones sostenibles. La bolsa con sello verde es fabricada a partir del plástico verde de 
etanol de caña de azúcar u otras fuentes renovables  y resinas de última generación, lo cual 
permite reducir el espesor menor a la de las bolsas convencionales, la reducción en el 
espesor es esencial para mantener el precio del nuevo embalaje competitivo y a disminuir 




Esta bolsa será fabricada por el proceso de extrusión de polietileno, seguidamente de 
impresión y sellado de acuerdo a lo requerido por el cliente, con esto se busca disminuir las 
emisiones de dióxido de carbono y a su vez una disminución al efecto invernadero. 
 
9.8. Empresas similares  
 
A continuación se relacionan las principales empresas de Colombia dedicadas a fabricar 
bolsas en materiales alternativos al plástico convencional, se enfocan en comercializar 
bolsas elaboradas con materiales amigables con el medioambiente: bolsas de tela, 




Complacesa. Bogotá, Colombia   
Monplast Ltda. Bogotá, Colombia   
Gigaplast. Bogotá, Colombia   
Plásticos Santana. Bogotá, Colombia   
Prodipol. Bogotá, Colombia   
Tabla 2 Elaborada Por Los Autores 
  
9.9. Clientes plásticos M&K S.A.S 
 
Actualmente la compañía cuenta con 80 clientes que pertenecen a la industria de alimentos, 
supermercados y tiendas Boutique. 
 
9.10. Uso De Las Bolsas Plásticas  
 
La bolsa plástica se utiliza para transportar mercancías de cualquier índole y están 
fabricadas a partir de resinas plásticas como componente principal. Actualmente en 
Colombia el consumo de bolsa plástica tiene diferentes usos como acondicionamiento de 
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basuras domésticas, publicidad ya que esta es una firma económica de hacer mercadeo y 
dar a conocer la marca.  
 
Existen varios tipos de bolsas plásticas de cuerdo a la resina plástica utilizada en su 
fabricación, por ejemplo polietileno de baja densidad, de alta densidad y polipropileno, de 
acuerdo al tipo de resina brindan diferentes características como resistencia, brillo, textura, 
entre otros.  
 
Las bolsas plásticas, aparecen en el mercado como una necesidad de sustituir las bolsas de 
papel ya que estas no cumplen la capacidad de resistencia, higiene y durabilidad, sin 
embargo esta solución ha generado un impacto ambiental negativo, ya que estas tardan 
mucho tiempo en degradarse y el consumidor final no tiene una conciencia de reusó.  
 
9.11. Factores De Diferenciación De Productos Similares 
 
El factor diferencial respecto a productos similares, radica en la materia prima utilizada en 
la fabricación de bolsa plástica por ejemplo: en el proceso de producción adicionan un 
porcentaje bajo de aditivo oxo biodegradable, el cual consiste “de un material que eleva la 
descompensación a través de múltiples etapas usando aditivos químicos, con los que se 
inicia la degradación. La primera etapa de dicha degradación puede iniciarse por los rayos 
ultravioleta de la radiación solar. La segunda etapa, mediante la tensión mecánica, 
degradándose por oxidación.” (Valdivia, 2013).  
 
También se pueden fabricar bolsas plásticas a partir de material recuperado con el fin de 
bajar costos de producción y ayudar al medio ambiente, esta son generalmente utilizadas 
para el acopio de basuras y en la industria que no requiera tanta exigencia.  
 
Existe la posibilidad de fabricar bolsas plásticas 100% a base de fuentes renovables como 
maíz, caña de azúcar entre otras, pero con la premisa del elevado costo final ya que la 
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materia prima es escaza y 3 veces más costosa que la resina plástica derivada del petróleo, 
a pesar de ser de fuentes renovables tiene el mismo tiempo de degradación de una bolsa 
plástica a base de fuentes de petróleo. 
 
10. ANÁLISIS DEL MERCADO 
 
10.1. Análisis Del Sector Económico De La Empresa 
 
La compañía Plásticos M&K SAS* es una empresa manufacturera del sector industrial de 
plásticos enfocada en la fabricación de empaques flexibles de diferentes resinas plásticas, 
actualmente presenta una decrecimiento del 5 % en las ventas debido al impuesto de 
consumo implementado por el ministerio de ambiente y desarrollo sostenible de $20 pesos 
para desincentivar el consumo de bolsa plástica, aunque algunos establecimientos 
comerciales están aprovechando dicho impuesto para cobrar un mayor valor a este 
elemento indispensable para transportar de manera cómoda los bienes adquiridos, 
afectando a los fabricantes de bolsa plástica.  
 
En el mercado se encuentran bienes sustitutos de la bolsa plástica como son las bolsas en 
materiales como polipropileno rafia, cambrel y tela impermeable, siendo estas igual de 
contaminantes al momento de finalizar su ciclo de vida.  
 
En la actualidad el principal competidor que tiene la compañía Platicos M&K SAS* son los 
productores de bolsas plásticas de polietileno que han estado en el mercado por varios 
años, y gran parte de la población Colombiana están acostumbrada al uso diario para 
cualquier actividad de compra o para simplificar la forma de hacer cualquier tarea por 
ejemplo: 
 
 La sociedad utiliza las bolsas para deshacerse de los residuos. 
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 Las utilizan para transportar todo tipo alimentos comprados en los diferentes 
establecimientos de comercio. 
 Facilitan en cuanto a la rapidez, comodidad para trasportar los diferentes bines 
adquiridos en establecimientos comerciales, las bolsas son entregadas con un costo 
bajo de 20 pesos el cual está asociado al consumo de bolsas plásticas establecido por el 
gobierno a partir del 1 de julio de 2017. 
 
10.2. Diagnostico Interno y Externo  
 
. Objetivos Del Diagnostico  
 
 Realizar una matriz de análisis PEST que nos permita identificar oportunidades y 
amenazas en ámbito Político, Económico, Social, Tecnológico, Demográfico, 
Ambiental e internacional. 
 
 Analizar las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter con el fin de obtener una 
evaluación general de la industria.  
 
 
 Desarrollar la matriz de perfil Competitivo que permita saber factores claves de 
éxito de la compañía que revele las fortalezas internas y cuál es la posición actual 
frente a la competencia. 
 
 
 Realizar la matriz Ansoff para diseñar estrategias con los productos en mercados 
actuales y nuevos. 
 
 
 Desarrollar un análisis DOFA para la compañía Plásticos M&K SAS* que nos 
permita trabajar con toda la información que posee la compañía, examinando sus 
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Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas creando estrategias que 
permitan crecer en el mercado. 
 
 
 Realizar una encuesta a los clientes Pareto de la compañía Platicos M&K S.A.S* 
que permita conocer el interés en adquirir bolsas plásticas con sello verde y el 
precio promedio que estarían dispuestos a pagar por dichas bolsas. 
 
 
10.3. Herramientas De Diagnostico 
 
10.3.1. Matriz De Análisis PEST 
 
El análisis PEST identifica los factores del entorno general que van a afectar a la empresa. 
Este análisis se realiza antes de llevar a cabo el DOFA (Debilidades, Oportunidades, 
Fortalezas y Amenazas), que presenta la empresa en el marco de la planificación 
estratégica. 
 Análisis Factor Político: En el ambiente político vemos que hay un marco actual 
donde existen altas obligaciones tributarias para el sector plástico, debido a los 
impuestos, retenciones, impuesto predial, seguros, IVA, aranceles en la consecución 
de materias primas, que afectan directamente a los costos y gasto en los que debe 
incurrir la empresa para la comercialización de sus producto,  en la actualidad 
existen políticas establecidas por el gobierno, las cuales buscan desincentivar el 
consumo de bolsas plásticas y por las cuales se creó la Resolución 0668 del 28 de 
abril de 2016 del Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible sobre el consumo 
de bolsas plásticas que se puede volver una oportunidad por el tipo de producto que 
se va a comercializar. También se ve reflejado en la parte política los acuerdos 




 Análisis Factor Económico: La industria del plástico se está viendo afectada 
últimamente por el ingreso de materia prima y producto terminado de contrabando 
lo cual hace un mercado muy deshonesto y más aún cuando el país está pasando por 
una coyuntura económica nacional con tendencia a recesión, donde muchos 
competidores crean estrategias de precios agresivos. Es claro que los precios del 
producto final están asociados al precio de materia prima la cual es derivada del 
petróleo y estos fluctúan demasiado.  
 
 
 Análisis Factor Social: En el análisis del factor social es importante tener en 
cuenta que en la actualidad se viene cambiando la forma de pensar y actuar frente al 
consumo y reutilización de las bolsas, esta es fundamental ya que la empresa busca 
comercializar bolsas plásticas con sello verde que permita reducir las emisiones de 
CO2 y la contaminación del medio ambiente esto, ha generado un cambio en patrón 
de compra que se puede usar como una oportunidad, otro de los grandes impactos 
en el factor social que nos impacta es la mano de obra económica y no calificada 
que se está viendo a raíz del desplazamiento de Venezolanos al interior del país y 
que en algunos casos ha sido aprovechada por la competencia para disminuir los 
costó de producción. 
 
 
 Análisis Factor Tecnológico: La industria de plásticos en Colombia tiene un 
interesante crecimiento teniendo como principal aliado la tecnología, lo cual 
también implica mayor inversión en maquinaria, y esto a la vez engloba una táctica 
de competencia de la empresa que no significa solo mantenerse en el mercado local, 
sino también abrirse a mercados fuera de nuestra frontera. Por ello es sumamente 
importante que una empresa cuente con máquinas automatizadas, ya que estas 
tienen mayor ventaja frente a las máquinas manuales, tales como la reducción de los 
costos de producción debido a la reducción de errores, dinamismo en los procesos 
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de producción, consigue acabados de alta calidad, se mecaniza productos con 
geometrías cada vez más complejas, se cuenta con una estructura flexible de 
producción, se cumple con los plazos de entrega cada vez más exigentes y por ende 
la empresa es más competitiva y eficiente. 
 
 
 Análisis Factor Demográfico: En este análisis podemos evidencia que en la 
actualidad los Millennials tiene una gran participación en desarrollo de nuevos 
productos que sean amigables con el medio ambiente, debido a esto la industria 
plástica debe crear productos innovadores congruentes con este estilo de vida que se 
ve como una gran oportunidad para la compañía y más aún cuando actualmente hay 
aumento en la población por el ingreso de inmigrantes y desplazados, se podría 
inferir que se incrementara el consumo de bolsa plástica, sin perder de vista la tasa 
de desempleo que actualmente afecta nuestro país. 
 
 
 Análisis Factor Ambiental: La preocupación por tecnologías limpias de 
producción las cuales ayudan a  evitar la contaminación y calentamiento global, y la 
Investigación y desarrollo de nuevas materias primas para disminuir el impacto 
ambiental están en auge en la industria del plástico y más aún cuando este año entro 
en vigencia la Resolución 0668 del 28 de abril de 2016 del Ministerio de Ambiente 
y Desarrollo Sostenible sobre el consumo de bolsas platicas, lo cual ha afectado esta 
industria con disminución de ventas, llevando a la creación de estrategias para 
mantenerse vigentes en el mercado.  
 
 
 Análisis Factor Internacional: En el ámbito internacional la economía se ha visto 
fuertemente golpeada y ha estado inestable especialmente en países vecinos, ya que 
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la corrupción y los malos manejos de poder nos afectan directa e indirectamente en 
la economía, política y desarrollo de nuevos mercados, además el precio del 
petróleo es una de las principales materias primas para el negocio de plásticos, y se 
encuentra fluctuante en el mercado internacional lo cual impacta en el costo de 
producción y comercialización. Ver anexo 1 
 
 
10.3.2. Análisis Cinco Fuerzas Competitivas De Michael Porter 
 
Según este análisis de Porter vemos que la compañía Plásticos M&K SAS* se encuentra en 
un mercado atractivo pues las bolsas de plástico con sello verde son un sustituto atractivo 
de venta que puede generar un alta rentabilidad destacando los beneficios diferenciadores y 
de calidad del producto. Ver anexo 2 
 
 
10.3.3. Matriz De Perfil Competitivo 
 
Se evidencia que la compañía PLASTICOS M&K S.A.S* en la matriz de perfil 
competitivo tiene una gran debilidad frente a sus competidores en servicio, comercial y 
marketing, por la cual se deben diseñar estrategias que puedan igual y/o superar a sus 
competidores con el fin de consolidarse como una empresa líder capaz de competir en el 
mercado de la industria plástica, implementado acciones para corregir las debilidades 
internas y asegurar el futuro de la compañía. Ver anexo 3 
 





Elaborado por los autores ver Anexo 4 
 




 Maquinaria básica y personal adecuado para el desarrollo de nuevos productos.   
 Empresa con definición estratégica clara y compartida con el Equipo gerencial. 
 Certificación ISO 9001:2008 
 Plantas de producción y bodega de almacenamiento propia. 
 Flexibilidad y rápida adaptación a los requerimientos de los clientes. 










PENETRACIÓN EN EL MERCADO: 
Incrementar la participación de los clientes 
potenciales y que no tienen compras 
frecuentes con la compañía, mediante la 
promoción de los productos existentes 
DESARROLLO DEL PRODUCTO:
Desarrollar una bolsa plástica con sello verde 
que permita aumentar las ventas y satisfacer 








Comercializar los productos actuales vía 
internet, para cubrir nuevas canales de 
comunicación que nos amplié la participación 
en el mercado Colombiano.
DIVERSIFICACIÓN:
Aumentar los ingresos de la compañía 
mediante la introducción de la bolsa plástica 

















 Falta departamento de Marketing y servicio al cliente. 
 Baja capacidad de distribución para satisfacer toda la demanda a nivel nacional.  
 Comercialización de productos de fácil imitación. 
 La empresa no está ampliamente reconocida como comercializadora de bolsas 
plásticas. 




 Acuerdo comerciales se encuentran TLC andino y CAN – MERCOSUR. 
 Uso de bolsas fabricadas con diferentes materias primas para tener mayor uso de 
reutilización 
 Amplia disponibilidad y uso de tecnologías que puedan dar soporte y optimizar los 
procesos empresariales. 
 Aumento de la población en Bogotá por ingreso de inmigrantes y desplazados  
 Cambio en el estilo de vida, influencia por los Millennials 
 Investigación y desarrollo de nuevas materias primas para disminuir el impacto 
ambiental 





 Fluctuación de los precios del petróleo afecta directamente a la industria plástica 
 Situación política inestable del país. 
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 Resolución 0668 del 28 de abril de 2016 del Ministerio de Ambiente y Desarrollo 
Sostenible sobre el consumo de bolsas platicas 
 Entrada de materia prima y producto terminado de contrabando  
 Cambio en el patrón de compra por el impuesto al consumo de bolsa plástica  
 Coyuntura económica Internacional con tendencia a recesión. Ver Anexo 5 
 
10.3.6. Matriz De Evaluación De Factor Interno (M.E.F.I) 
 
En esta matriz de evaluación de factores internos vemos que la calificación es de 2.72, por 
lo cual esto nos indica que la compañía tiene mayores fortalezas que debilidades que la 
empresa puede aprovechar a su favor y trabajar con acciones rápidas para mejorar las 
debilidades que nos permita crecer en el mercado de plásticos y competir en la industria. 
Ver Anexo 6 
 
10.3.7. Matriz De Evaluación De Factor Externo (M.E.F.E) 
 
En este análisis de la matriz de factores externos se obtuvo una calificación de 2.40, lo que 
indica que las estrategias de la empresa no están aprovechando con eficacia las 
oportunidades existentes, con lo cual podría minimizar los posibles efectos negativos de las 
amenazas internas, por esta razón se sugiere plantear estrategias que permitan aprovechar 
las oportunidades. Ver Anexo 7 
 
10.3.8. Matriz Interna Y Externa: 
 
Según el análisis de la matriz interna y externa la compañía PLASTICOS M&K S.A.S* se 
encuentra en una posición competitiva relacionada al cuadrante V conservar y mantener, el 
cual nos indica que las estrategias a desarrollar son de penetración en el mercado y 
desarrollo de nuevos productos para destacarnos frente a la competencia y así mantenerse 





Anexo 8 Elaborada por los autores  
 
 
10.3.9. Generación De Estrategias Con Respecto al DOFA 
 
Se plantean estrategias que permitan a PLASTICOS M&K S.A.S*  definir las estrategias 
más adecuadas a desarrollar con base al análisis DOFA realizado anteriormente: 
 
10.3.10. Generación De Estrategias FO  
 
Se usan las fuerzas internas de la empresa para aprovechar la ventaja de las oportunidades 
externas. Todos los gerentes querrían que sus organizaciones estuvieran en una posición 
donde pudieran usar las fuerzas internas para aprovechar las tendencias y los hechos 
externos. Por regla general, las organizaciones siguen a las estrategias de DO, FA o DA 
para colocarse en una situación donde puedan aplicar estrategias FO. Cuando una empresa 





























VALORES PONDERADOS DE MEFI 





Cuando una organización enfrenta amenazas importantes, tratará de evitarlas para 
concentrarse en las oportunidades. 
 
 F1,F3,F4,F5,F6 – O1 Acceder a nuevos mercados a través de los acuerdos 
comerciales que tiene Colombia, los cuales permitirán crecer en la participación del 
mercado, aprovechando el personal idóneo, maquinaria, logística, calidad de los 
productos, flexibilidad y fácil adaptación a los requerimientos de los clientes 
potenciales y a su vez con la infraestructura que se cuenta. 
 
 F2,- O3 Aprovechar la amplia disponibilidad y uso de nuevas tecnologías para 
platear estrategias de promoción a través de diversos canales de comunicación que 
permitan comercializar y alcanzar una meta en común con apoyo de la alta 
gerencia. 
 
 F5, -O2 – O5 – O6 – O7 Comercializar un producto nuevo acorde con el estilo de 
vida influenciada por los Millennials, aprovechando la flexibilidad y rápida 
adaptación de los clientes con los cuales cuanta la compañía, preocupándose por el 
uso de tecnologías limpias de producción, investigación y desarrollo de nuevas 
materias primas, para reducir el impacto ambiental que actualmente sufre el planeta. 
 
 F6, F7 –O4 Incrementar las ventas aprovechando el aumento de la población en 
Bogotá, la logística y la alta rotación de inventarios con la cual se cuanta 
actualmente, ofreciendo productos de calidad con precios competitivos. Ver Anexo 
9 
 




Se busca aprovechan las fuerzas de la empresa para evitar o disminuir las repercusiones de 
las amenazas externas. Esto no quiere decir que una organización fuerte siempre deba 
enfrentar las amenazas del entorno externo. 
 
 F1, A3 – A5 Comercializar bolsa plástica con sello verde de alta calidad e 
innovara que permita fidelizar a los clientes quienes han cambiado su estilo de 
compra, debido a Resolución 0668 del 28 de abril de 2016 del Ministerio de 
Ambiente y Desarrollo Sostenible, ya que contamos con la maquinara y el personal 
adecuado. 
 
 F2, A2 Aprovechar que los objetivos del equipo gerencial son claros, en cuanto a 
producto, precio, plaza y promoción con el fin de no verse tan afectada con la 
recesión económica por la cual atraviesa el país y que les permita mantenerse en el 
mercado implementando estrategias de comercialización. 
 
 
 F3, A5 –A4 Garantizar productos de calidad y proveedores confiables, cumpliendo 
con los procedimientos establecidos por la norma ISO 9001:2008 y así brindar 
confianza al cliente asegurando que las materias primas y el producto terminado no 
son de contrabando, y a su vez ratificando que la compañía tiene procesos 




 F4, A1 Realizar alianzas estrategias con los proveedores con el fin de obtener 
información confiable respecto a fluctuación de precios, con el fin de tomar la 
mejor decisión de compra y abastecimiento de materias primas, aprovechando la 






 F5, F6, F7, A6 Aprovechar el conocimiento del mercado, la logística, 
productos de calidad y alta rotación de inventarios, con el fin de que la compañía no 
se vea afectada económicamente por coyuntura económica que se está viviendo a 
nivel internacional, y que se mantenga un alto flujo de capital para hacer sostenible 
el negocio. Ver Anexo 10 
 
10.3.12. Estrategias DO 
 
Estas estrategias pretenden superar las debilidades internas aprovechando las oportunidades 
externas. En ocasiones existen oportunidades externas clave, pero una empresa tiene 
debilidades internas que le impiden explotar dichas oportunidades. 
 O1 – D2 – D4 Analizar e indagar en los nuevos mercados potenciales aprovechando 
los acuerdos comerciales con los cuales cuanta el país como Mercosur, TLC entre 
otros con el fin de aumentar la capacidad de distribución, ampliar la participación y 
reconocimiento en el mercado. 
 
 O4 – O5 – O6- D3 Comercializar productos innovadores fabricados con materias 
primas que aporten tecnologías limpias con el fin de disminuir el impacto ambiental 
y el calentamiento global, siguiendo el estilo de vida de los Millennials y 
ambientalistas quienes han influenciado el mercado y la decisión de compra, 
evitando que estos producto sean de fácil imitación. 
 
 O2 – D1 – D5 Implementar el uso de nuevas tecnologías que puedan dar soporte a 
los procesos empresariales, mejorando el departamento comercial y creando el 
departamento de marketing y servicio al cliente con el fin de que el cliente final este 




 O3 – D2 Aprovechar el aumento de la población para tener una mayor participación 
en el mercado y de esta forma fortalecer la cadena de abastecimiento a nivel 
nacional. Ver Anexo 11 
 
10.3.13. Estrategias DA 
 
Con estas estrategias se buscan  tácticas defensivas que pretenden disminuir las debilidades 
internas y evitar las amenazas del entorno. 
 
 D1 – A3, A5: Crear el departamento de marketing y servicio al cliente que permita 
tener una información clara del mercado objetivo y los cambios en los que se deben 
incurrir al entrar en vigencia la resolución 0668 de Abril de 2016, generando 
estrategias de comercialización que se adapten al cambio en el patrón de compra del 
mercado por el impuesto al consumo de bolsas plásticas.  
 
 D3 – A4, A6: Comercializar productos diferenciadores y generando valor agregado 
a los actuales, evitando productos de fácil imitación y así impedir la guerra de 
precio por productos de contrabando, y fortaleciendo de esta manera la compañía 
para que no se vea tan afectada debido a la recesión económica internacional.  
 
 D2 – D4, A1 Aumentar la capacidad de distribución para que la empresa sea 
altamente reconocida a nivel nacional como comercializadora de bolsas plásticas, y 
afianzar la relación con los proveedores que permita comprar en el momento justo y 
al mejor precio evitando que la fluctuación en el precio de petróleo nos impacte de 
manera negativa. 
 
 D5 – A2: Organizar el departamento comercial de la compañía que permita 
desarrollar planes de acción para mantenerse en el mercado,  incrementando el 
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volumen de ventas y así contrarrestar la situación política y económica actual del 




















































Según esta grafica se concluye el consumo percapita de bolsa plastica con sello verde es de 
28.125 Kilos en el año.  
 
En esta grafica la intención de compra de nuestros clientes Pareto según el indicador Top 












11. PROPUESTA DEL PLAN ESTRATÉGICO DE COMERCIALIZACIÓN 
 
11.1. Estrategia Genérica 
 
De acuerdo con las características de la empresa y del mercado, la estrategia genérica 
adecuada que debe implementarse es la de diferenciación, con el producto de bolsa plástica 
con sello verde aprovechando el conocimiento de producción y del mercado, lo cual es un 
factor positivo que debe aprovechar y tomar ventaja para lograr posicionamiento y un 
crecimiento sostenible.  
 
La compañía PLASTICOS M&K S.A.S* debe enfocarse en mantener el prestigio del 
producto bolsa plástica con sello verde y hacer énfasis en la calidad y los beneficios que 
trae para el medio ambiente.  
 
• Producto: El producto que comercializa la compañía debe mantener los altos 
márgenes de calidad que los caracterizan, y debe enfocarse en remarcar la 
clasificación de sello verde, lo cual le dará distinción entre los demás productos 
ofrecidos a los consumidores. 
 
11.2. Estrategia Competitiva 
 
De acuerdo a las características identificadas en la empresa PLASTICOS M&K S.A.S* y 
los objetivos que pretende alcanzar en la comercialización de su producto bolsa plástica 
con sello verde, sumado a esto, las oportunidades y amenazas en la industria plástica, la 
empresa debe implementar la estrategia especialista en nichos. 
En la actualidad la compañía cuenta con puntos fuertes que puede explotar, por lo cual se 
sugiere utilizar estrategias de Especialista en Nichos debido a la saturación en el mercado 
de la industria plástica convencional, lo cual puede especializarse en bolsas plásticas con 
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sello verde para satisfacer las necesidades de los consumidores actuales, quienes cada día 




 En el producto se mantendrá la calidad del mismo siguiendo los procesos 
productivos que le permiten ser productos con sello verde. 
 
 Así mismo evaluar la posibilidad de comercializar la bolsa plástica con sello verde 
en empresas del estado con el fin de crecer en el mercado de la industria del 
plástico.  
 
 Colocar más información acerca de los beneficios que tiene al usar bolsa plástica 




 Se generará promoción y publicidad de la bolsa plástica con sello verde en los 
almacenes de los clientes Pareto colocando banners publicitarios con información 
del producto.  
 
11.3. Estrategia De Crecimiento 
 
Una vez definida las estrategias genéricas y las de competencia a implementar, la estrategia 
de crecimiento sugerida es la de crecimiento intensivo ya que la empresa busca un aumento 
en la participación del mercado tratando de encontrar y/o desarrollar nuevos mercados. Por 
lo cual se sugiere a la empresa PLASTICOS M&K S.A.S* implementar estrategias de 
desarrollo de productos ya que la innovación y el esfuerzo del área de mercadeo pueden 
llevar a la empresa a liderar el mercado o a un rápido crecimiento e incremento de la cuota 








La bolsa plástica con sello verde que la compañía espera comercializar es un producto 
diferente a  la competencia con atributos llamativos para los clientes. A continuación se 
mencionan los atributos que la bolsa plástica con sello verde debe tener para posicionarse 
en el mercado: 
 Calidad: la empresa debe mantener los estándares de calidad en el proceso de 
producción de bolsa plástica con sello verde.  
 Beneficios al medio ambiente: la bolsa plástica con sello verde se produce con 
resinas plásticas a base de petróleo y a base de fuentes renovables como caña de 
azúcar con lo cual se disminuye las emisiones de dióxido de carbono.  
 
11.4.2. Precio  
 
El objetivo de la fijación estratégica de precios es de incrementar la demanda, de bolsas 
plásticas con sello verde, para mantener a los consumidores actuales y atraer a los 
potenciales, creando así un aumento en las ventas. Teniendo presente los beneficios del 
producto y los costos de producción para establecer un margen de ganancia que satisfaga a 
los socios de la compañía PLASTICOS M&K S.A.S* 
 
Estrategia de Precio: Establecer diferentes precios de acuerdo a las unidades de ventas 
para la bolsa plástica con sello verde que la compañía comercializa, basados en los costos 
de producción, en un margen de ganancia que sea aceptable para los socios y en las 




Propuesta de fijación de precios: La empresa PLASTICOS M&K S.A.S* de implementar 
sus precios siguiendo el sentido de la estrategia competitiva de especialista en nichos, y la 
estrategia genérica de diferenciación, basados en ese aspecto, se propone las siguientes 
estrategias de precios. 
 
 La empresa debe implementar una política de fijación de precios basada en la 
recuperación de los costos fijos y variables e implementar un porcentaje de utilidad. 
 Según las encuestas realizadas a los clientes Paretos se debe establecer un precio 




Lograr que las bolsas plásticas con sello verde estén disponibles para los clientes actuales y 
los potenciales, en los tiempos establecidos según la negociación con cada cliente.  
 
Estrategia de Plaza  
 
 Ampliar los canales directos con la creación del departamento de servicio al cliente 
con el fin de realizar servicio post venta y atender las necesidades de los clientes. 
 
 Obtener de los clientes actuales referencias hacia consumidores potenciales. 
 
 Contar con un inventario mínimo para cubrir la demanda de los clientes Pareto. 
 
Políticas de Distribución: Proporcionar descuentos por volúmenes a los clientes directos 
que compren con una recurrencia como mínima mensual. 
 
 Llevar a cabo actividades de información, promoción y presentación del producto 
en los clientes actuales. 
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11.4.4. Promoción  
 
Dar a conocer los beneficios que tiene las bolsas plásticas con sello verde que comercializa 
la compañía PLASTICOS M&K S.A.S* para lograr incrementar las ventas y participación 
del mercado. 
 




• Generar campañas Business to Business que se encargaran de crear, entregar y 
comunicar el valor de las bolsas plásticas con sello verde a un cliente empresa, no a un 
consumidor final que nos ayude a ampliar las ventas. 
 
• Generar promoción y publicidad de las bolsas plásticas con sello verde en los 
clientes Pareto colocando banners publicitarios con información del producto, 
buscando estimular el interés en los consumidores finales sobre el producto y de cierto 
modo apoye a usar este tipo de bolsas plásticas que contribuyen con el medio 
ambiente.  
 
Propaganda: Publicar en la revista Tecnología de plásticos un artículo acerca las bolsas 
plásticas con sello verde y sus beneficios para traer e incrementar las ventas y de que 
conozcan a la compañía en el mercado de plásticos, y atraer clientes potenciales.  
 
Promoción de Ventas: Realizar descuentos en precios en temporada baja donde se 
consume menos bolsa plástica, en los clientes principales incentivando a tener una mayor 





12. PROPUESTA DEL PLAN ESTRATEGICO DE COMERCILAIZACION 
 
12.1. Objetivos  
 
PLASTICOS M&K S.A.S* busca implementar una estrategia de comercialización para 
las bolsas plásticas con sello verde, a continuación planteamos los objetivos de este plan 
estratégico de comercialización: 
 
 Incrementar las ventas en un 15 % anual con respecto al año 2017 con la entrada del 
producto de bolsas plásticas con sello verde. 
 
 Posicionar la bolsa plástica con sello verde como un producto diferenciador en el 
mercado de Bogotá D.C para el año 2018.  
 
 Aumentar el nivel de participación del mercado en un 15 % en la ciudad de Bogotá 
D.C para el año 2018. 
 
Las ventajas que brindan estos objetivos son los siguientes: 
 
 Una defensa contra los competidores directos y desde un punto de vista a largo 
plazo ganaríamos fidelidad de los compradores y la menor sensibilidad de precio.   
 
 Obtener márgenes de rentabilidad más elevados. 
 
 Mitiga el poder del cliente, ya que carece de alternativas comparables y por lo tanto 
son menos sensibles al precio 
 





El Plan de Acción reúne el conjunto de estrategias diseñadas para alcanzar los objetivos: 
 
Objetivo: “Incrementar las ventas en un 15 % anual con respecto al año 2017 con la 
entrada del producto de bolsas plásticas con sello verde”. 
 
 Realizar campañas Business to Business. 
 Vender a través del canal de Tele Ventas el producto bolsas plásticas con sello 
verde. 
 Crear un departamento de servicio al cliente SAC. 
 Reorganizar el departamento comercial. 
 
Objetivo: “Posicionar la bolsa plástica con sello verde como un producto diferenciador en 
el mercado de Bogotá D.C para el año 2018.” 
 
 Realizar campañas, haciendo énfasis en el sello verde, calidad y beneficios que 
aporta al medio ambiente. 
 Entregar banners publicitarios a los clientes con información del producto. 
 Mejorar la página web de la compañía colocando un link para solicitud de 
cotizaciones clientes nuevos y PQR. 
 Crear un departamento de mercadeo  
 Capacitar al personal a la fuerza de ventas en los temas relacionados con las 
bolsas plásticas con sello verde. 
 
Objetivo: “Aumentar el nivel de participación del mercado en un 15 % en la ciudad de 
Bogotá D.C para el año 2018”. 
 
 Expansión geográfica en el mercado local, llegando a más clientes.  
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 Diseñar e implementar programas de fidelización de clientes.  
 Diseñar e implementar promociones para clientes preferenciales. 
 Publicar en revistas artículos acerca las bolsas plásticas con sello verde. 
 
En la siguiente tabla se desglosa cada estrategia de comercialización con su respectiva 





OBJETIVOS  ACTIVIDADES  RESPONSABLE INDICADOR  
“Incrementar las ventas en 
un 15 % anual con 
respecto al año 2017 con 
la entrada del producto de 
bolsas plásticas con sello 
verde”. 
Realizar campañas Business to 
Business. 
Departamento Mercadeo  
Numero de campañas B to B 
realizadas / total de 
campañas programadas   
Vender a través del canal de Tele 
Ventas el producto bolsas plásticas 
con sello verde. 
Departamento Comercial  
Total ventas tele ventas/ 
Presupuesto de ventas para 
este canal   
Crear un departamento de servicio al 
cliente SAC. 
Departamento Comercial  
 
Reorganizar el departamento 
comercial. 
Departamento Comercial  
Departamento de Mercadeo 
y recursos humanos   
 
“Posicionar la bolsa 
plástica con sello verde 
como un producto 
diferenciador en el 
mercado de Bogotá D.C 
para el año 2018.” 
Realizar campañas, haciendo énfasis 
en el sello verde, calidad y beneficios 
que aporta al medio ambiente. 
Departamento Comercial y 
de Mercadeo  
Numero de campañas 
realizadas / Total de 
campañas programadas. 
  
Entregar banners publicitarios a los 
clientes con información del producto. 
Departamento Mercadeo 
Total de banners entregados / 




Mejorar la página web de la compañía 
colocando un link para solicitud de 
cotizaciones clientes nuevos y PQR. 
Departamento Mercadeo 
 
Crear un departamento de mercadeo  
Junta directiva y 
Departamento de Talento 
Humano  
 
Capacitar al personal a la fuerza de 
ventas en los temas relacionados con 
las bolsas plásticas con sello verde. 
Departamento Comercial y 
de Mercadeo  
Evaluar los conocimientos 
adquiridos en las 
capacitaciones obteniendo un 
puntaje mínimo del 90 % 
“Aumentar el nivel de 
participación del mercado 
en un 15 % en la ciudad 
de Bogotá D.C para el año 
2018”. 
Expansión geográfica en el mercado 
local, llegando a más clientes  
Departamento Comercial y 
de Mercadeo   
Diseñar e implementar programas de 
fidelización de clientes  
Departamento Comercial  
Numero de programas de 
fidelización ejecutadas /Total 
programadas  
Diseñar e implementar promociones 
para clientes preferenciales  
Departamento Comercial  
Numero de promociones 
ejecutadas / Total 
programadas   
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Publicar en revistas artículos acerca 
las bolsas plásticas con sello verde  
Departamento Comercial y 
de Mercadeo  
Número de artículos 
publicados / Total Artículos 
programados  











13. IMPLEMENTACIÓN, EVALUACIÓN Y CONTROL DEL PLAN 
  
13.1. Implementación De Plan Estratégico Y Táctico De Comercialización De Bolsas 
Plásticas Con Sello Verde 
 
Para la lograr la implementación de los planes estratégicos y tácticos de comercialización 
de Bolsas Plásticas con sello verde de Plásticos M&K S.A.S*, Se realizará una 
presentación del mismo a los socios y miembros de la junta directiva donde se presentara y 
expondrá el plan estratégico de comercialización, el calendario a seguir, luego será 
necesaria la aprobación por parte de los socios, una vez aprobado, la compañía debe dar 
paso a la puesta en marcha de los planes estratégicos de manera sistemática y coordinada, 
informar a todos los miembros de Plásticos M&K S.A.S* sus funciones y actividades a 
realizar para la consecución del plan estratégico y táctico, igualmente se espera realizar una 
restructurar de las áreas de la compañía que estén involucradas en el proceso y asignar al 
colaborador que dará le seguimiento al plan, para evaluar constantemente el desempeño, el 
progreso del mismo y velar porque se desarrolle de manera eficiente y eficaz.  
 
13.2. Evaluación Y Control Del Plan  
 
Una implementación exitosa del plan de comercialización requiere de la supervisión 
constante de las actividades realizadas y de su evaluación para medir y comparar los 
resultados propuestos con los obtenidos para identificar discrepancias y poder tomar 
decisiones correctivas siempre que sean necesarias, con el fin de asegurar que el plan 
marche en concordancia con los objetivos y metas propuestas en el plan.  
Los sistemas de control propuesto contenidos en el presente trabajo serán de gran ayuda 
para luego comparar los resultados, con los presupuestos.  
A continuación se presenta un cronograma de las actividades a realizar para la correcta 
implementación evaluación y control del plan estratégico de comercialización de bolsas 
plásticas con sello verde: 
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CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACIÓN DEL PLAN DE COMERCIALIZACIÓN PARA BOLSAS PLASTICAS CON 
SELLO VERDE 
  
    
            
ACTIVIDADES  RESPONSABLE  
AÑO 2017 AÑO 2018 
NOVIEMBRE  DICIEMBRE  ENERO FEBRERO 
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
Presentación del mismo a los socios y miembros de la 
junta directiva donde se presentara y expondrá el 
plan estratégico de comercialización 
Grupo de trabajo                                 
Evaluar la propuesta de proyecto  Junta Directiva                                  
Obtener la aprobación del proyecto  Junta Directiva                                  
Asignar las funciones y responsabilidades para la 
correcta ejecución control y evaluación del plan  
Junta Directiva                                  
Capacitación al personal involucrado en la ejecución 
del plan  
Junta Directiva                                  
Implementación de planes de comercialización  Junta Directiva                                  
Tabla 4: Elaboración propia del grupo  
 
    





14. EVALUACIÓN FINANCIERA 
 
La empresa Plásticos M&K S.A.S* como implementación de las estrategia de 
comercialización la empresa ha decidido tener una participación del 60 % con los 
productos de Bolsa Tradicional (Precorte, Boutique, Camiseta) y de la bolsa plástica con 
sello verde de 40%.  
 
En la proyección de ventas se tiene en cuenta que en el año 2016 según la tabla de 
generalidades de la compañía las ventas fueron de $ 997.350.574 y para el año 2017 la 
compañía sufrió un decrecimiento en ventas de un 5%, y según la estrategia de crecimiento 
de ventas en el año 2018 el incremento será de 15%. 
 
A continuación se presentan los gastos de ventas: 
 
















 NUMERO DE 
EMPLEADOS   
 NOMINA 
ANUAL   
Director de Mercadeo   $ 7.592.600  1  $ 91.111.200  
Analista de Mercadeo   $ 1.905.364  2  $ 45.728.736  
Asistente de Servicio al Cliente   $ 1.449.808  2  $ 34.795.392  
Coordinador Servicio al 
Cliente 
 $ 3.037.040  1  $ 36.444.480  






















cumplimiento de ventas bolsa 
sello verde – Asesor comercial 
 $ 1.500.000  8  $ 12.000.000  
Bonificaciones por 
cumplimiento de ventas bolsa 
sello verde – SAC  y Tele-
ventas 
 $ 500.000  3  $ 1.500.000  
Rodamiento $ 500.000 8 $ 48.000.000 
Capacitaciones  $ 70.000 12 $ 840.000 
Celular $ 200.000 4 $ 9.600.000 
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Ayuda gestión ventas  $ 100.000 1 $ 1.200.000 





















Pendones para colgar de 70 x 
100 cm  
$ 13.000 60 $ 9.360.000 












Descuentos  $ 5.798.400 
Descuento del 




kilos de bolsa 
con sello verde 
en los meses 
Febrero y Abril  
$ 11.596.800 
TOTAL  $ 345.573.528 
Tabla 5 Elaborada por los autores. 
 
Los gastos administrativos reportados en el P Y G corresponden únicamente a los servicios 
públicos por las personas que se contrataran para ejecutar las estrategias de 
comercialización. 
 
La compañía debe invertir en 7 computadores ($ 1.500.000c/u) y 4 celulares ($ 200.000c/u) 
los cuales tienen 5 y 4 años de vida útil respectivamente, esta depreciación se ve reflejada 




En el P Y G los gastos financieros corresponden a un crédito de $ 100.000.000 a cinco 
años, sin embargo el negocio de bolsas tradicionales debe apalancar la comercialización del 
nuevo producto de bolsas plásticas con sello verde.  
 
Con el fin de revisar la factibilidad de implementar este plan en la compañía se proyecta el 
P Y G para el año 2019 donde se evidencia un EBITDA en crecimiento. 
 
PYG  
  AÑO 2018 AÑO 2019 
Ventas totales  1.089.605.502 1.325.096.491 
Ventas bolsa plástica con sello verde 435.842.201 530.038.596 
Gastos administrativos  6.240.000 6.598.800 
Gastos de ventas  345.573.528 365.444.006 
Depreciación  2.300.000 2.300.000 
Gastos financieros  16.685.830 11.917.931 
Utilidad 718.806.144 938.835.755 
EBITDA 23,88% 42,47% 




















Con base en el análisis de toda la información recopilada y los conocimientos adquiridos 
durante el desarrollo de este plan estratégico de comercialización para la compañía 
Plásticos M&K S.A.S*, se obtuvieron las siguientes conclusiones: 
 
 Las estrategias que debe implementar la compañía de plásticos M&K S.A.S* para 
comercializar las bolsas plástica con sello verde deben ser estrategias de crecimiento que 
les permita introducir un producto innovador en el mercado. 
 
 La compañía se debe enfocar en sus clientes Pareto para comercializar las bolsas 
plásticas con sello verde con el fin de introducir el producto con mayor facilidad en el 
mercado e incrementar las ventas rápidamente. 
 
 Se debe crear un departamento de mercado que permita desarrollar estrategias de 
marketing mix acorde al producto y al mercado meta que permita alcanzar un 
reconocimiento de estas bolsas como una fuente que reduce el daño medio ambiental 
que actualmente se genera con la bolsa tradicional.  
 
 Se debe aumentar en número de clientes en la cuidad de Bogota D.C con el fin de 
tener una mayor participación en el mercado y a su vez aumentar las ventas, a través de 
campañas B To B propuestas por el área de mercadeo. 
 
 Las bolsas plásticas con sello verde son una oportunidad de negocio amigable con 
el medio ambiente, esto gracias a la creciente demanda de productos ecológicos por 
parte de los consumidores finales. Por ende podemos inferir que si existe un gran 
mercado potencial de posibles consumidores de bolsas plásticas con sello verde. Así 
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mismo la implementación de este proyecto constituye una alternativa para proteger el 
medio ambiente y un medio para disminuir los gases de efecto invernadero. 
 
 La empresa Plásticos M&K S.A.S* desea comercializar a la sociedad un producto 
amigable con el medio ambiente, utilizando tecnologías eco-amigables para la 
producción de la bolsa plásticas, utilizando como materia prima el polietileno verde, 
cuyo origen es un recurso renovable. De esta forma su huella ecológica será mínima a lo 
largo de todo el proceso productivo, desde la obtención de la materia prima hasta la 
distribución al cliente. 
 
 La evaluación financiera y económica del proyecto muestra un EBITA del 23, 88 % 
para el año 2018 el cual es muy atractivo para los socios con el fin de que tomen la 




 La industria del plástico en Colombia debe buscar introducir en su portafolio productos 
innovadores y amigables con el medio ambiente con el fin de mejorar sus ventas y tener 
una mejor participación en el mercado. 
 
 Actualmente la compañía está trabajando a un 60% de su capacidad instalada por lo que 
se recomienda buscar desarrollo de nuevos productos y nuevos clientes que le permitan 
incrementar sus ventas y ser una empresa más rentable. 
 
 El área comercial debe estar muy bien organizada, dirigida y sincronizada con todas las 
áreas de soporte para la consecución de objetivos comunes, ya que esta área es  
fundamental en la compañía. 
 
 A partir del estudio de pre factibilidad para la comercialización de bolsas plásticas con 
sello verde se recomienda establecer un programa bien estructurado y sistemático de 
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marketing para impulsar el uso de dichas bolsas, mediante avisos publicitarios, 
conferencias y/o exposiciones sobre la contaminación de las bolsas plásticas, sus 
consecuencias y sus alternativas para atenuar los daños ocasionados al medio ambiente. 
 
 Con el fin de aumentar la participación en el mercado y ventas, se recomienda a la 
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ANEXO 1  
MATRIZ DE ANÁLISIS PEST 
 
 














impactar el factor 







Obligaciones tributarias altas  
Aumento de  
producto final  
ALTO 0 - 6 meses NEGATIVO AUMENTANDO IMPORTANTE   X ALTA ALTO 
Resolución 0668 del 28 de 
abril de 2016 del Ministerio de 
Ambiente y Desarrollo 
Sostenible sobre el consumo 
de bolsas platicas 
Busca 
desincentivar el 
consumo de bolsa 
plastica 
ALTO 0 - 6 meses NEGATIVO AUMENTANDO CRÍTICO   X ALTA ALTO 
Acuerdo comerciales se 
encuentran TLC andino y 




por explorar  
ALTO 6 - 12 meses POSITIVO AUMENTANDO IMPORTANTE X   ALTA ALTO 
ECONÓMICOS 
Coyuntura económica 




ALTO 0 - 6 meses NEGATIVO AUMENTANDO CRÍTICO   X MEDIA  ALTO 
Entrada de materia prima y 
producto terminado de 
contrabando  
Guerra de precios  ALTO 0 - 6 meses NEGATIVO AUMENTANDO CRÍTICO   X MEDIA  ALTO 
Altas tasas de interés para el 
sector plástico por tener un 
alto riesgo  
Encarecimiento de 
los créditos 
ALTO 6 - 12 meses NEGATIVO AUMENTANDO CRÍTICO   X ALTA ALTO 
Fluctuación de los precios del 
petróleo afecta directamente a 
la industria plástica 
Variación de 
precios en las 
materias primas  




Incremento de población 
venezolana  
Mano de obra 
económica  
ALTO 12 - 18 meses NEGATIVO AUMENTANDO DESCONOCIDO   X MEDIA  ALTO 
Uso de bolsas fabricadas con 
diferentes materias primas 




ALTO 6 - 12 meses NEGATIVO AUMENTANDO IMPORTANTE X   ALTA ALTO 
Cambio en el patrón de 
compra por el impuesto al 
consumo de bolsa plástica  
Cobro de $ 20 x 
bolsa 
ALTO 6 - 12 meses NEGATIVO AUMENTANDO IMPORTANTE   X ALTA ALTO 
Organizaciones y redes 
sociales buscan concientizar el 
uso adecuado de bolsas 
plásticas  
Publicidad en 
contra del consumo 
indiscriminado de 
bolsas plásticas  
ALTO 12 - 18 meses NEGATIVO AUMENTANDO CRÍTICO   X ALTA ALTO 
Reformas laborales y 
contratación  
Paro de profesores, 
camioneros , etc.  
ALTO 0 - 6 meses NEGATIVO AUMENTANDO IMPORTANTE   X ALTA ALTO 
TECNÓLOGICOS 
Maquinaria con mayor 
rendimiento de producción 
Maquinaria con 
última tecnología 
con el fin de 
aumentar la 
producción  
ALTO 12 - 18 meses POSITIVO SIN CAMBIOS IMPORTANTE X   ALTA ALTO 
Amplia disponibilidad y uso 
de tecnologías que puedan dar 
soporte y optimizar los 
procesos empresariales. 
Optimizacion de 
los recursos  
ALTO 18 - 24 meses POSITIVO AUMENTANDO IMPORTANTE X   ALTA ALTO 
Grado de obsolescencia de la 
maquinaria  
Vida útil de más de 
20 años  
BAJO 30 - 36 meses POSITIVO AUMENTANDO IMPORTANTE X   MEDIA  ALTO 
DEMOGRÁFICOS 
Aumento de la población en 
Bogotá por ingreso de 
inmigrantes y desplazados  
Población 
Venezolana y 
desplazados por la 
violencia  
ALTO 12 - 18 meses POSITIVO AUMENTANDO IMPORTANTE X   ALTA MEDIO 
Cambio en el estilo de vida , 




ALTO 12 - 18 meses NEGATIVO AUMENTANDO IMPORTANTE X   ALTA ALTO 
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Tasa de desempleo en 9,7 %  menor demanda ALTO 6 - 12 meses NEGATIVO AUMENTANDO IMPORTANTE   X ALTA ALTO 
AMBIENTALES 
Investigación y desarrollo de 
nuevas materias primas para 
disminuir el impacto 
ambiental 
Desarrollo de  
polietilenos verdes  
ALTO 12 - 18 meses POSITIVO AUMENTANDO IMPORTANTE X   ALTA MEDIO 
Resolución 0668 del 28 de 
abril de 2016 del Ministerio de 
Ambiente y Desarrollo 
Sostenible sobre el consumo 
de bolsas platicas 
Baja el consumo de 
bolsas plásticas  
ALTO 0 - 6 meses NEGATIVO AUMENTANDO CRÍTICO   X ALTA ALTO 
Preocupación por tecnologías 
limpias de producción para 
evitar la contaminación y 
calentamiento global 
nuevas tecnologías  ALTO 12 - 18 meses POSITIVO AUMENTANDO IMPORTANTE X   ALTA ALTO 
INTERNACIONALES 
Coyuntura económica 
Internacional con tendencia a 
recesión  
Economía inestable 
en países vecinos  
ALTO 12 - 18 meses NEGATIVO AUMENTANDO CRÍTICO   X ALTA ALTO 
Tasa del petróleo es variable 
con respecto al dólar  
Precio de materias 
primas fluctuantes  








ANEXO 2  
ANÁLISIS CINCO FUERZAS COMPETITIVAS DE MICHAEL PORTER 
             Actual 
           Futuro 
         
           






















































Economías de escala Pequeña 
3 3 3 3 3 
Grandes 
3 
4 4 4 4 4 4 
Diferenciación del producto Escasa 
1 1 1 1 1 
Importante 
1 
4 4 4 4 4 4 
Identificación de la marca Baja 
1 1 1 1 1 
Alta 
1 
2 2 2 2 2 2 
Costo de cambio Bajo 
1 1 1 1 1 
Alto 
1 
2 2 2 2 2 2 
Acceso a canales de distribución Amplio 
3 3 3 3 3 
Restringido 
3 
1 1 1 1 1 1 
Requerimientos de capital Bajos 
2 2 2 2 2 
Altos 
2 
4 4 4 4 4 4 
Acceso a la última tecnología Amplio 
5 5 5 5 5 
Restringido 
5 
3 3 3 3 3 3 
Acceso a materias primas Fácil 
3 3 3 3 3 
Difícil 
3 
1 1 1 1 1 1 
Efecto de la experiencia Sin 2 2 2 2 2 Muy 2 
82 
 
importancia 4 4 4 4 4 importante 4 






















































Especialización de activos Alta 
1 1 1 1 1 
Baja  
1 
2 2 2 2 2 2 
Costo de salida por una vez Alto 
1 1 1 1 1 
Bajo 
1 
1 1 1 1 1 1 
Interrelación estratégica Alta 
0 0 0 0 0 
Baja 
0 
0 0 0 0 0 0 
Barreras emocionales Altas 
1 1 1 1 1 
Bajas 
1 
4 4 4 4 4 4 
Restricciones gubernamentales y 
sociales 
Altas 
2 2 2 2 2 
Bajas 
2 
4 4 4 4 4 4 
           






















































Número de competidores 
igualmente equilibrados 
Importante 
3 3 3 3 3 
Bajo 
3 
2 2 2 2 2 2 
Crecimiento relativo de la 
industria 
Lento 
1 1 1 1 1 
Rápido 
1 
3 3 3 3 3 3 
Costo fijo o de almacenamiento Alto 
1 1 1 1 1 
Bajo 
1 
3 3 3 3 3 3 
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Características del producto 
Prod. 
Genérico 
1 1 1 1 1 Producto 
especial 
1 
3 3 3 3 3 3 
Aumentos de capital 
Grandes 
incrementos 




1 1 1 1 1 1 
Diversidad de competidores Alta 
1 1 1 1 1 
Baja 
1 
3 3 3 3 3 3 
Intereses estratégicos Altos 
1 1 1 1 1 
Bajos 
1 
1 1 1 1 1 1 
             Actual 
           Futuro 
         
           






















































Numero de compradores 
importantes 
Escasos 
4 4 4 4 4 
Muchos 
4 
5 5 5 5 5 5 
Disponibilidad de sustitutos para 
los productos de la industria 
Alta 
1 1 1 1 1 
Baja 
1 
2 2 2 2 2 2 
Costo de cambio del comprador Bajo 
2 2 2 2 2 
Alto 
2 
3 3 3 3 3 3 
Amenaza de los compradores de 
integracion hacia atrás 
Alta 
5 5 5 5 5 
Baja 
5 
4 4 4 4 4 4 
Amenaza de la industria de Baja 5 5 5 5 5 Alta 5 
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integracion hacia delante 4 4 4 4 4 4 
Contribucion a la calidad o 
servicio de los productos por 
parte de los compradores 
Pequeña 
1 1 1 1 1 
Grande 
1 
3 3 3 3 3 3 
Costo total de los compradores 
contribuido por la industria 
Gran 
fracción 
0 0 0 0 0 Pequeña 
fracción 
0 
0 0 0 0 0 0 
Rentabilidad de los compradores Baja 
2 2 2 2 2 
Alta 
2 
4 4 4 4 4 4 
           
























































Número de proveedores 
importantes 
Escasos 
2 2 2 2 2 
Muchos 
2 
3 3 3 3 3 3 
Disponibilidad de sustitutos para 
los productos de los proveedores 
Baja 
1 1 1 1 1 
Alta 
1 
3 3 3 3 3 3 
Costo de diferenciación o cambio 
de los productos de los 
proveedores 
Alto 
1 1 1 1 1 
Bajo 
1 
1 1 1 1 1 1 
Amenazas de los proveedores de 
integración hacia delante 
Altas 
5 5 5 5 5 
Bajas 
5 
5 5 5 5 5 5 
Amenaza de la industria de 
integración hacia atrás 
Baja 
1 1 1 1 1 
Alta 
1 
1 1 1 1 1 1 
Contribución de los proveedores 
a la calidad o servicio 
Altas 
4 4 4 4 4 
Bajas 
4 
2 2 2 2 2 2 
Costo total de la industria Gran 4 4 4 4 4 Pequeña 4 
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contribuido por los proveedores Fracción 4 4 4 4 4 fracción 4 
Importancia de la industria para 
los beneficios de los proveedores 
Pequeña 
1 1 1 1 1 
Grande 
1 
1 1 1 1 1 1 
























































Disponibilidad de sustitutos 
cercanos 
Importante 
4 4 4 4 4 
Escasa 
4 
4 4 4 4 4 4 
Costo de cambio del usuario Bajos 
2 2 2 2 2 
Altos 
2 
4 4 4 4 4 4 
Rentabilidad y agresividad del 
productor de sustitutos 
Altas 
3 3 3 3 3 
Bajas 
3 
4 4 4 4 4 4 
Precio / Valor del sustituto Alto 
5 5 5 5 5 
Bajo 
5 
4 4 4 4 4 4 























































Protección de la industria 
Desfavorabl
e 
2 2 2 2 2 
Favorable 
2 
5 5 5 5 5 5 
Regulación de la industria 
Desfavorabl
e 
2 2 2 2 2 
Favorable 
2 
3 3 3 3 3 3 
Coherencia de las políticas Baja 
1 1 1 1 1 
Alta 
1 
4 4 4 4 4 4 
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Movimientos de capital entre 
países 
Restringidos 
5 5 5 5 5 
Irrestrictos 
5 
5 5 5 5 5 5 
Derechos aduaneros Restringidos 
1 1 1 1 1 
Irrestrictos 
1 
1 1 1 1 1 1 
Cambio de moneda extranjera Restringido  
2 2 2 2 2 
Irrestricto 
2 
2 2 2 2 2 2 
Propiedad extranjera Limitada 
4 4 4 4 4 
Irrestricta 
4 
2 2 2 2 2 2 
Asistencia proporcionada a los 
competidores 
Sustancial 
0 0 0 0 0 
Ninguna 
0 
0 0 0 0 0 0 
























































Barreras de entrada 
2,33 2,33 2,33 2,33 2,33 2,33 
 2,78 2,78 2,78 2,78 2,78 2,78 
 
Barreras de salida 
1 1 1 1 1 1,00 
 2,2 2,2 2,2 2,2 2,2 2,20 
 
Rivalidad entre los competidores 
1,43 1,43 1,43 1,43 1,43 1,43 
 2,29 2,29 2,29 2,29 2,29 2,29 
 
Poder de los compradores 
2,5 2,5 2,5 2,5 2,5 2,50 
 3,13 3,13 3,13 3,13 3,13 3,13 
 
Poder de los proveedores 
2,38 2,38 2,38 2,38 2,38 2,38 
 2,5 2,5 2,5 2,5 2,5 2,50 
 
Disponibilidad de sustitutos 
3,5 3,5 3,5 3,5 3,5 3,50 




Acciones de Gobierno 
2,13 2,13 2,13 2,13 2,13 2,13 
 2,75 2,75 2,75 2,75 2,75 2,75 
 










































2,18 2,18 2,18 2,18 
 2,81 2,81 2,81 2,81 
 
           ANÁLISIS: Según este análisis de Porter vemos que la compañía Plásticos M&K SAS* se encuentra en un 
mercado atractivo pues las bolsas de plástico con sello verde son un sustituto atractivo de venta que puede 
generar un alta rentabilidad destacando los beneficios diferenciadores y de calidad del producto.  
 
           
 Fuente: Arnoldo Hax / Nicolas Majluf 
       Estrategia para el liderazgo competitivo 








                
ANEXO 3  
MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO 










SERVICIO 25% 1 0,25 3 0,75 3 0,75 
COMERCIAL  25% 1 0,25 3 0,75 3 0,75 
LOGISTICA  20% 3 0,6 3 0,6 3 0,6 
MARKETING  15% 1 0,15 3 0,45 4 0,6 
TECNOLOGIA  15% 3 0,45 4 0,6 4 0,6 
TOTALES 100%   1,7   3,15   3,3 
                
ANÁLISIS: Se evidencia que la compañía PLASTICOS M&K S.A.S* en la matriz de perfil competitivo tiene 
una gran debilidad frente a sus competidores en servicio, comercial y marketing, por la cual se deben diseñar 
estrategias que puedan igual y/o superar a sus competidores con el fin de consolidarse como una empresa líder 
capaz de competir en el mercado de la industria plástica, implementado acciones para corregir las debilidades 







              
        PRODUCTOS  
              
        ACTUALES   NUEVOS 





















PENETRACIÓN EN EL MERCADO:  
 
Incrementar la participación de los clientes 
potenciales y que no tienen compras frecuentes 
con la compañía, mediante la promoción de los 
productos existentes  
  
DESARROLLO DEL PRODUCTO: 
 
Desarrollar una bolsa plástica con sello verde 
que permita aumentar las ventas y satisfacer las 
necesidades del mercado   










DESARROLLO DEL MERCADO: 
 
Comercializar los productos actuales vía 
internet, para cubrir nuevas canales de 
comunicación que nos amplié la participación en 




Aumentar los ingresos de la compañía mediante 
la introducción de la bolsa plástica con sello 





 LISTA DE DEBILIDADES, OPORTUNIDADES, FORTALEZAS Y AMENAZAS 
N° 
ANALISIS INTERNO ANALISIS EXTERNO 
FORTALEZAS DEBILIDADES OPORTUNIDADES AMENAZAS 
1 
Maquinaria básica y personal 
adecuado para el desarrollo de 
nuevos productos 
Falta departamento de 
Marketing y servicio al cliente. 
Acuerdo comerciales se 
encuentran TLC andino y 
CAN – MERCOSUR. 
Fluctuación de los precios del 
petróleo afecta directamente a la 
industria plástica 
2 
Empresa con definición 
estratégica clara y compartida 
con el Equipo gerencial 
Baja capacidad de distribución 
para satisfacer toda la demanda 
a nivel nacional.  
Uso de bolsas fabricadas con 
diferentes materias primas 
para tener mayor uso de 
reutilización 
Situación política inestable del 
país. 
3 Certificación ISO 9001:2008 
Comercialización de productos 
de fácil imitación. 
Amplia disponibilidad y uso 
de tecnologías que puedan 
dar soporte y optimizar los 
procesos empresariales. 
Resolución 0668 del 28 de abril 
de 2016 del Ministerio de 
Ambiente y Desarrollo Sostenible 
sobre el consumo de bolsas 
platicas 
4 
Plantas de producción y 
bodega de almacenamiento 
propia 
La empresa no está 
ampliamente reconocida como 
comercializadora de bolsas 
plásticas. 
Aumento de la población en 
Bogotá por ingreso de 
inmigrantes y desplazados  
Entrada de materia prima y 
producto terminado de 
contrabando  
5 
Flexibilidad y rápida 
adaptación a los 
requerimientos de los clientes. 
Departamento comercial mal 
organizado y dirigido. 
Cambio en el estilo de vida , 
influenciada por los 
Millennials 
Cambio en el patrón de compra 
por el impuesto al consumo de 
bolsa plástica  
6 
Buena logística y productos de 
calidad  
  
Investigación y desarrollo de 
nuevas materias primas para 
disminuir el impacto 
ambiental 
Coyuntura económica 




7 Alta rotación de inventarios   
Preocupación por 
tecnologías limpias de 




















ANEXO 6  
MATRIZ DE EVALUACION DE FACTOR INTERNO  
De acuerdo con  la siguiente escala ¿qué tan importante considera usted el factor crítico de éxito para la realización del 
diagnóstico interno (externo) de la compañía PLASTICOS M&K S.A.S*? 





INDIFERENTE IMPORTANTE  
MUY 
IMPORTANTE 
 1 2 3 4 5 
 
 
          






TOTAL PONDERACIÓN PROMEDIO 
Maquinaria básica y 
personal adecuado para el 
desarrollo de nuevos 
productos 
4 3 7 6,86% 3,5 
Empresa con definición 
estratégica clara y 
compartida con el Equipo 
gerencial 
4 3 7 6,86% 3,5 
Certificación ISO 
9001:2008 
3 4 7 6,86% 3,5 
Plantas de producción y 
bodega de 
almacenamiento propia 
5 5 10 9,80% 5 
Flexibilidad y rápida 
adaptación a los 
requerimientos de los 




Buena logística y 
productos de calidad  
4 5 9 8,82% 4,5 
Alta rotación de 
inventarios 
4 5 9 8,82% 4,5 
Falta departamento de 
Marketing y servicio al 
cliente. 
5 5 10 9,80% 5 
Baja capacidad de 
distribución para 
satisfacer toda la demanda 
a nivel nacional.  
4 4 8 7,84% 4 
Comercialización de 
productos de fácil 
imitación. 
4 5 9 8,82% 4,5 
La empresa no está 
ampliamente reconocida 
como comercializadora de 
bolsas plásticas. 
4 3 7 6,86% 3,5 
Departamento comercial 
mal organizado y dirigido. 
5 5 10 9,80% 5 
    TOTAL  102 100,00%   
            
            
FACTOR CRITICO DE 
ÉXITO 
CALIFICACIÓN       
  
FORTALEZA MAYOR 4         
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FORTALEZA MENOR 3         
DEBILIDAD MENOR 2         
DEBILIDAD MAYOR 1         
            
FACTOR CRÍTICO DE 
ÉXITO 
CALIFICACIÓN TIPO PONDERACIÓN RESULTADO 
  
Maquinaria básica y 
personal adecuado para el 







Empresa con definición 
estratégica clara y 






















Flexibilidad y rápida 
adaptación a los 







Buena logística y 















Falta departamento de 







Baja capacidad de 
distribución para 
satisfacer toda la demanda 














La empresa no está 
ampliamente reconocida 














        2,72   
ANÁLISIS: En esta matriz de evaluación de factores internos vemos que la calificación es de 2.72, por lo cual esto nos 
indica que la compañía tiene mayores fortalezas que debilidades que la empresa puede aprovechar a su favor y trabajar con 










MATRIZ DE EVALUACION DE FACTOR EXTERNO  
  
De acuerdo con  la siguiente escala ¿qué tan importante considera usted el factor crítico de éxito para la realización del diagnóstico 
Externo de la compañía PLASTICOS M&K S.A.S*? 
 





INDIFERENTE IMPORTANTE  
MUY 
IMPORTANTE 
 1 2 3 4 5 
             





TOTAL PONDERACIÓN PROMEDIO 
Acuerdo comerciales se encuentran 
TLC andino y CAN – MERCOSUR. 
4 4 8 7,55% 4 
Amplia disponibilidad y uso de 
tecnologías que puedan dar soporte y 
optimizar los procesos empresariales. 
3 5 8 7,55% 4 
Aumento de la población en Bogotá 
por ingreso de inmigrantes y 
desplazados  
4 5 9 8,49% 4,5 
Cambio en el estilo de vida , 
influenciada por los Millennials 
5 4 9 8,49% 4,5 
Investigación y desarrollo de nuevas 
materias primas para disminuir el 
impacto ambiental 
5 4 9 8,49% 4,5 
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Preocupación por tecnologías limpias 
de producción para evitar la 
contaminación y calentamiento global 
5 5 10 9,43% 5 
Fluctuación de los precios del 
petróleo afecta directamente a la 
industria plástica 
5 5 10 9,43% 5 
Situación política inestable del país. 4 5 9 8,49% 4,5 
Resolución 0668 del 28 de abril de 
2016 del Ministerio de Ambiente y 
Desarrollo Sostenible sobre el 
consumo de bolsas platicas 
5 5 10 9,43% 5 
Entrada de materia prima y producto 
terminado de contrabando  
5 5 10 9,43% 5 
Cambio en el patrón de compra por el 
impuesto al consumo de bolsa plástica  
4 4 8 7,55% 4 
Coyuntura económica Internacional 
con tendencia a recesión  
3 3 6 5,66% 3 
      106 100%   
            
FACTOR CRITICO DE ÉXITO CALIFICACIÓN        
OPORTUNIDAD MAYOR 4       
OPORTUNIDAD MENOR 3       
AMENAZA MENOR 2       
AMENAZA MAYOR 1        
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FACTOR CRÍTICO DE ÉXITO CALIFICACIÓN TIPO PONDERACIÓN RESULTADO 
  
Acuerdo comerciales se encuentran 






Amplia disponibilidad y uso de 
tecnologías que puedan dar soporte y 






Aumento de la población en Bogotá 







Cambio en el estilo de vida , 






Investigación y desarrollo de nuevas 







Preocupación por tecnologías limpias 
de producción para evitar la 






Fluctuación de los precios del 














Resolución 0668 del 28 de abril de 
2016 del Ministerio de Ambiente y 
Desarrollo Sostenible sobre el 






Entrada de materia prima y producto 






Cambio en el patrón de compra por el 






Coyuntura económica Internacional 






        2,40   
ANÁLISIS: En este análisis de la matriz de factores externos se obtuvo una calificación de 2.40, lo que indica que las estrategias de la 
empresa no están aprovechando con eficacia las oportunidades existentes, con lo cual podría minimizar los posibles efectos negativos de 










GENERACIÓN DE ESTRATEGIAS FO 





básica y personal 




se encuentran TLC 
andino y CAN – 
MERCOSUR. 
 
F1,F3,F4,F5,F6 - O1 
Acceder a nuevos mercados a través de los acuerdos 
comerciales que tiene Colombia, los cuales permitirán 
crecer en la participación del mercado, aprovechando 
el personal idóneo, maquinaria, logística, calidad de 
los productos, flexibilidad y fácil adaptación a los 
requerimientos de los clientes potenciales y a su vez 





y compartida con 
el Equipo 
gerencial 
Uso de bolsas 
fabricadas con 
diferentes materias 
primas para tener 
mayor uso de 
reutilización 
 
F2, - O3 
Aprovechar la amplia disponibilidad y uso de nuevas 
tecnologías para platear estrategias de promoción a 
través de diversos canales de comunicación que 
permitan comercializar y alcanzar una meta en común 





y uso de tecnologías 
que puedan dar soporte 




F5, -O2 - O5 - O6 - O7 
Comercializar un producto nuevo acorde con el estilo 
de vida influenciada por los Millennials, 
aprovechando la flexibilidad y rápida adaptación de 
los clientes con los cuales cuanta la compañía, 
preocupándose por el uso de tecnologías limpias de 
producción, investigación y desarrollo de nuevas 
materias primas, para reducir el impacto ambiental 






Aumento de la 
población en Bogotá 
por ingreso de 
inmigrantes y 
 
F6, F7 -O4 
Incrementar las ventas aprovechando el aumento de la 
población en Bogotá, la logística y la alta rotación de 
inventarios con la cual se cuanta actualmente, 
ofreciendo productos de calidad con precios 
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de los clientes. 
Cambio en el estilo de 
vida , influenciada por 
los Millennials 
 
    
6 




desarrollo de nuevas 
materias primas para 
disminuir el impacto 
ambiental 
 
    
7 
Alta rotación de 
inventarios 
Preocupación por 
tecnologías limpias de 
producción para evitar 
la contaminación y 
calentamiento global 
 












GENERACIÓN DE ESTRATEGIAS FA 




Maquinaria básica y 
personal adecuado para el 
desarrollo de nuevos 
productos 
Fluctuación de los precios 
del petróleo afecta 
directamente a la industria 
plástica 
 
F1, A3 - A5 
Comercializar bolsa plástica con sello verde 
de alta calidad e innovara que permita 
fidelizar a los clientes quienes han 
cambiado su estilo de compra, debido a 
Resolución 0668 del 28 de abril de 2016 del 
Ministerio de Ambiente y Desarrollo 
Sostenible, ya que contamos con la 
maquinara y el personal adecuado. 
2 
Empresa con definición 
estratégica clara y 
compartida con el Equipo 
gerencial 
Situación política 
inestable del país. 
 
F2, A2 
Aprovechar que los objetivos del equipo 
gerencial son claros, en cuanto a producto, 
precio, plaza y promoción con el fin de no 
verse tan afectada con la recesión 
económica por la cual atraviesa el país y 
que les permita mantenerse en el mercado 




3 Certificación ISO 9001:2008 
Resolución 0668 del 28 
de abril de 2016 del 
Ministerio de Ambiente y 
Desarrollo Sostenible 
sobre el consumo de 
bolsas platicas 
 
F3, A5 -A4 
Garantizar productos de calidad y 
proveedores confiables, cumpliendo con los 
procedimientos establecidos por la norma 
ISO 9001:2008 y así brindar confianza al 
cliente asegurando que las materias primas 
y el producto terminado no son de 
contrabando, y a su vez ratificando que la 
compañía tiene procesos estandarizados que 
permite distinguirse frente a la competencia 
como una compañía seria. 
4 
Plantas de producción y 
bodega de almacenamiento 
propia 
Entrada de materia prima 




Realizar alianzas estrategias con los 
proveedores con el fin de obtener 
información confiable respecto a 
fluctuación de precios, con el fin de tomar 
la mejor decisión de compra y 
abastecimiento de materias primas, 
aprovechando la capacidad de 
almacenamiento en bodegas propias y así 
mitigar el costo final del producto. 
5 
Flexibilidad y rápida 
adaptación a los 
requerimientos de los 
clientes. 
Cambio en el patrón de 
compra por el impuesto al 
consumo de bolsa plástica  
 
F5, F6, F7, A6 
Aprovechar el conocimiento del mercado, 
la logística, productos de calidad y alta 
rotación de inventarios, con el fin de que la 
compañía no se vea afectada 
económicamente por coyuntura económica 
que se está viviendo a nivel internacional, y 
que se mantenga un alto flujo de capital 
para hacer sostenible el negocio.  
6 
Buena logística y productos 
de calidad  
Coyuntura económica 
Internacional con 
tendencia a recesión  
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7 Alta rotación de inventarios 0 
 






Aprovechan las fuerzas de la empresa para evitar o disminuir las repercusiones de las amenazas externas. Esto no quiere decir que 
















GENERACIÓN DE ESTRATEGIAS DO 




Falta departamento de 
Marketing y servicio al 
cliente. 
Acuerdo comerciales se 
encuentran TLC andino y CAN 
– MERCOSUR. 
 
O1 - D2 - D4 
Analizar e indagar en los nuevos 
mercados potenciales aprovechando 
los acuerdos comerciales con los 
cuales cuanta el país como Mercosur, 
TLC entre otros con el fin de 
aumentar la capacidad de 
distribución, ampliar la participación 
y reconocimiento en el mercado. 
2 
Baja capacidad de 
distribución para 
satisfacer toda la 
demanda a nivel nacional.  
Amplia disponibilidad y uso de 
tecnologías que puedan dar 
soporte y optimizar los 
procesos empresariales. 
 
O4 - O5 - O6- D3 
Comercializar productos innovadores 
fabricados con materias primas que 
aporten tecnologías limpias con el fin 
de disminuir el impacto ambiental y 
el calentamiento global, siguiendo el 
estilo de vida de los Millennials y 
ambientalistas quienes han 
influenciado el mercado y la decisión 
de compra, evitando que estos 
producto sean de fácil imitación. 
3 
Comercialización de 
productos de fácil 
imitación. 
Aumento de la población en 
Bogotá por ingreso de 
inmigrantes y desplazados  
 
O2 - D1 - D5 
Implementar el uso de nuevas 
tecnologías que puedan dar soporte a 
los procesos empresariales, 
mejorando el departamento 
comercial y creando el departamento 
de marketing y servicio al cliente con 
el fin de que el cliente final este 
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satisfecho y de esta forma se 
incrementen las ventas. 
4 
La empresa no está 
ampliamente reconocida 
como comercializadora 
de bolsas plásticas. 
Cambio en el estilo de vida , 
influenciada por los 
Millennials 
 
O3 - D2 
Aprovechar el aumento de la 
población para tener una mayor 
participación en el mercado y de esta 
forma fortalecer la cadena de 
abastecimiento a nivel nacional. 
5 
Departamento comercial 
mal organizado y 
dirigido. 
Investigación y desarrollo de 
nuevas materias primas para 
disminuir el impacto ambiental 
 
    
6 
 
Preocupación por tecnologías 
limpias de producción para 
evitar la contaminación y 
calentamiento global 
 
    




Pretenden superar las debilidades internas aprovechando las oportunidades externas. En ocasiones existen oportunidades 







GENERACIÓN DE ESTRATEGIAS DA 




Falta departamento de 
Marketing y servicio al 
cliente. 
Fluctuación de los precios 
del petróleo afecta 
directamente a la industria 
plástica 
 
D1 - A3,A5 
Crear el departamento de marketing y servicio 
al cliente que permita tener una información 
clara del mercado objetivo y los cambios en los 
que se deben incurrir al entrar en vigencia la 
resolución 0668 de Abril de 2016, generando 
estrategias de comercialización que se adapten 
al cambio en el patrón de compra del mercado 
por el impuesto al consumo de bolsas plásticas. 
2 
Baja capacidad de 
distribución para satisfacer 
toda la demanda a nivel 
nacional.  
Situación política inestable 
del país. 
 
D3 - A4, A6 
Comercializar productos diferenciadores y 
generando valor agregado a los actuales, 
evitando productos de fácil imitación y así 
impedir la guerra de precio por productos de 
contrabando, y fortaleciendo de esta manera la 
compañía para que no se vea tan afectada 
debido a la recesión económica internacional. 
3 
Comercialización de 
productos de fácil 
imitación. 
Resolución 0668 del 28 de 
abril de 2016 del 
Ministerio de Ambiente y 
Desarrollo Sostenible sobre 
el consumo de bolsas 
platicas 
 
D2 - D4, A1 
Aumentar la capacidad de distribución para que 
la empresa sea altamente reconocida a nivel 
nacional como comercializadora de bolsas 
plásticas, y afianzar la relación con los 
proveedores que permita comprar en el 
momento justo y al mejor precio evitando que la 
fluctuación en el precio de petróleo nos impacte 




La empresa no está 
ampliamente reconocida 
como comercializadora de 
bolsas plásticas. 
Entrada de materia prima y 
producto terminado de 
contrabando  
 
D5 - A2 
Organizar el departamento comercial de la 
compañía que permita desarrollar planes de 
acción para mantenerse en el mercado,  
incrementando el volumen de ventas y así 
contrarrestar la situación política y económica 
actual del país. 
5 
Departamento comercial 
mal organizado y dirigido. 
Cambio en el patrón de 
compra por el impuesto al 
consumo de bolsa plástica  
 
    
6 0 
Coyuntura económica 
Internacional con tendencia 
a recesión  
 
    




Son tácticas defensivas que pretenden disminuir las debilidades internas y evitar las amenazas del entorno. Una organización que 
enfrenta muchas amenazas externas y debilidades internas, de hecho, podría estar en una situación bastante problemática. En 
realidad, esta empresa quizá tendría que luchar por supervivencia, fusionarse, atrincherarse, declarar la quiebra u optar por la 
liquidación. 
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